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Prenova poslovnega procesa je analiziranje obstoječega poslovnega modela s ciljem 
izdelati konkurenčni poslovni model, ki bo v skladu z zahtevami, ki jih prinaša trţišče, 
kakor tudi sama strategija podjetja. Namen diplomske naloge je prikazati prenovo 
poslovnega procesa komercialne sluţbe podjetja LMM Profesional d.o.o. iz Ljubljane z 
uvedbo spletne trgovine. Idejo za izdelavo sem dobila skozi delo in izkušnje v 
podjetju ter pri študijskem predmetu informatizacija in prenova poslovnih procesov. 
Diplomska naloga je nadgradnja modelov, ki sem jih pripravila pri tem predmetu. 
Osredotočila sem se na proces komercialne sluţbe, in sicer potek naročanja preko 
telefona. V ta proces so vključeni prodaja, nabava, skladišče, ţeleznica ter kupec, s 
katerim se vzpostavi in zaključi prodajni postopek. Proces telefonskega naročanja je 
zastarel način, hkrati pomeni veliko izgubo časa za prodajnega referenta pa tudi 
kupca. Preko simptomov slabosti obstoječega postopka sem prikazala ključne slabosti 
tega modela ter na podlagi problematičnih področij oblikovala nov poslovni model. 
Smotrnost prenove in pričakovane koristi sem utemeljila na podlagi rezultatov 
simulacij. V samem delu predstavim to podjetje, obstoječi in prenovljeni poslovni 
proces, metode in tehnike za prenovo poslovanja ter diagramske tehnike za 
predstavitev postopka. Soočila sem se tudi s teorijo prenov poslovnih procesov ter z 
virtualnimi organizacijami in elektronskim poslovanjem.  
 
 


























Business process reengineering means analyzing of existing business model with 
intention to create competitive business model, which would be in accordance with 
market demands, and also a company strategy itself. Dissertation tries to show 
business process reengineering of a commercial service of the LMM Profesional, LLC 
from Ljubljana with implementation of online store. Author got an idea for this 
dissertation through working experiences in the company and school subject of 
informatization and business process reengineering. Dissertation presents upgrading 
of models designed at this subject. It is focused on commercial service process of 
phone selling. This process includes selling, buying and storing department, railway 
delivery, and buyer, who starts and completes selling process with. Process of phone 
selling is disused and at the same time it means a big waste of time for selling agent 
and buyer. Through identification of weaknesses of existing procedure are shown 
crucial weaknesses of this model, and on a basis of problematic points is designed a 
new business model. Expediency of business process reengineering and expected 
advantages are grounded in results of simulations. In dissertation are presented the 
company, existing and renovated business process, methods and techniques for 
business renovation, and diagrammatic techniques for presentation of procedure. In 
dissertation are also discussed theory of business process renovations, virtual 
organizations and digital business operations. 
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1.1 PODROČJE RAZISKAVE 
 
Zaradi vedno hitrejših trţnih sprememb so vsa podjetja dandanes soočena s 
konkurenco, ki jim narekuje, da stalno izboljšujejo obstoječi način poslovanja in svoje 
poslovne modele s pomočjo prenove poslovnih procesov. Konkurenčne prednosti so 
za podjetje na konkurenčnem trgu velikega pomena. Svojo konkurenčno prednost 
podjetja dokaţejo z uporabo sodobne informacijsko-komunikacijske opreme, z 
uvajanjem elektronskega poslovanja ter zmanjševanjem stroškov in optimizacijo 
izkoriščenih virov. Tehnologija sluţi predvsem kot podpora pri delu za povečanje 
produktivnosti, avtomatizacije procesov, pridobivanje novih virov dohodkov ter 
skrajšanje odzivnega časa. Inovativno iskanje novih poslovnih priloţnosti, spremljanje 
sprememb na trţišču, nenehno prilagajanje tako strategije kot tudi same 
organizacijske strukture podjetja je vse večjega pomena za obvladovanje in 
izkoriščanje informacijske tehnologije v svojem poslovanju. 
  
K naštetim spremembam spada tudi prenova poslovnih procesov za ohranjanje 
uspešnosti podjetja. Prenova poslovnih procesov pomeni analizo obstoječega 
poslovnega modela s ciljem izdelati konkurenčen poslovni model, ki bo v skladu z 
zahtevami, ki jih narekuje trţišče, kot tudi v skladu s samo strategijo podjetja. To je 
razlog, da sem se pri svojem delu odločila prenoviti poslovni proces komercialne 
sluţbe podjetja LMM Profesional iz Ljubljane, in sicer izboljšati poslovanje z uvedbo 
spletne trgovine. Uvedba spletne trgovine je ena izmed konkurenčnih prednosti, saj 
jo v zadnjem času uporablja veliko trgovskih podjetij. 
 
 
1.2 CILJ NALOGE IN HIPOTEZA 
 
Cilj diplomskega dela je prikazati obstoječi način postopka komercialne sluţbe ter ga 
spremeniti tako, da bo podjetje bolj konkurenčno in da bo svojim kupcem ponujalo 
moderen način nakupa ter vplivalo na njihovo zadovoljstvo. Podjetje lahko s 
pravilnimi potezami na področju prenove poslovnih procesov ter z uporabo sodobne 
komunikacijsko-informacijske opreme doseţe boljšo učinkovitost, uspešnost, 
prepoznavnost, v krajšem času naredi več, bolje in učinkoviteje, kar bom tudi 
dokazala v svojem delu. Zato se hipoteza naloge glasi: z reorganizacijo poslovanja in 
informatizacijo je mogoče izboljšati učinkovitost organizacije. 
 
Osnovno hipotezo nameravam preizkusiti na praktičnem primeru, tako da bom 
prenovila obstoječi postopek podjetja LMM Profesional. Model starega in novega, 
prenovljenega postopka bom narisala s programom Micrografx iGrafx ter oba 
postopka prikazala s simulacijo. S pomočjo rezultatov simulacij nameravam odkriti 




1.3 POTEK RAZISKAVE 
 
V prvem poglavju bom predstavila teoretični del diplomske naloge. Cilj prvega dela je 
seznanitev s teorijami prenove in simulacij, kar bo omogočilo razumevanje v 
nadaljevanju opisanih procesov in postopkov. V tem delu nameravam predstaviti 
osnove prenove procesov, opredeliti poslovni proces in postopek, management 
poslovnih procesov, temeljne cilje in vidike prenove poslovanja ter kratko povzeti 
zgodovino razvoja optimizacije poslovanja. 
 
V tretjem poglavju bom opisala načela, s katerimi se srečujemo, ter sam način in 
potek izvedbe prenove poslovanja. Podjetja se prenove in informatizacije poslovanja 
praviloma lotevajo z uporabo določenih metodologij, ki jih sestavlja bolj ali manj 
predpisano zaporedje korakov. Predlog prenove poslovnih procesov zajema tudi 
predloge informatizacije. Ti so osnova za nadaljnje uvajanje ustreznih orodij in 
rešitev, s katerimi omogočimo izvajanje prenovljenih poslovnih procesov. 
 
V četrtem poglavju bom opisala elektronsko poslovanje, njegov razvoj in pozitivne 
lastnosti. Elektronsko poslovanje postaja po vsem svetu vse bolj uveljavljen način 
poslovanja podjetij. Podjetjem in gospodarstvu omogoča zniţevanje stroškov 
poslovanja, pridobivanje novih virov dohodkov ter izboljšanje odzivnosti pri poslovnih 
procesih. Poleg tega bom v tem poglavju opisala tudi elektronsko trgovino ter 
virtualno organizacijo.  
 
V naslednjem poglavju nameravam predstaviti podjetje LMM Profesional. Najprej 
bom opisala strateške cilje in usmeritve ter predstavila dejavnost podjetja. Podjetje 
bom prikazala skozi več vidikov. Predstavila bom organiziranost in finančno poročilo 
za preteklo leto. Na koncu tega poglavja nameravam več besed nameniti komercialni 
sluţbi, predvsem njenim nosilcem, ter procesu, delovanju in pravnim podlagam, ki jih 
mora imeti ta sluţba za delovanje. 
 
V zadnjem poglavju bom opisala obstoječi način postopka komercialne sluţbe. 
Prikazane bodo aktivnosti in opisane značilnosti, ki so potrebne za izvedbo naročanja 
preko telefona. Potek aktivnosti prikazuje natančen potek od kupčevega naročila pa 
do plačila računa. Potek obstoječega postopka prikaţem tudi z modelom obstoječega 
postopka AsIs. Končni rezultat obstoječega procesa nam sluţi kot osnova za pripravo 
prenovljenega procesa. Na podlagi obstoječega načina postopka in na podlagi 
rezultatov simulacij prikaţem slabosti obstoječega načina ter predstavim aktivnosti, ki 
jih je potrebno izvesti za uspešno prenovo procesa. Predlagane aktivnosti so podlaga 
za izboljšanje obstoječega sistema, ki ga prikaţem z modelom ToBe. Izvedena je 
simulacija prenovljenega sistema. Na podlagi rezultatov simulacije je izvedena analiza 
stanja pred in po prenovi poslovanja. Ključno je pravilno razumevanje rezultatov 






2 INFORMATIZACIJA IN PRENOVA POSLOVNEGA PROCESA 
 
 
2.1 OSNOVE PRENOVE POSLOVANJA 
 
Celovita prenova informatizacije poslovnih procesov vpliva na dvig poslovne 
uspešnosti. Pomembno je, da v prenove projektov vključimo informatiko in popolno 
podporo vodstva. 
 
Prenove poslovnega procesa se lotimo takrat, ko ţelimo izboljšati konkurenčni poloţaj 
podjetja. Postopek pričnemo z zavedanjem in analiziranjem obstoječih procesov, ki 
potekajo v podjetju, saj nam ti sluţijo kot osnova za implementacijo sprememb. Hiter 
razvoj tehnologije močno vpliva na poslovanje podjetij. Podjetja se morajo nenehno 
prilagajati novostim ter poskrbeti za tehnološki razvoj, saj drugače niso kos 
konkurenci. Informatizacija pa nam pri prenovah sluţi kot podpora pri delu, in sicer 
za povečanje produktivnosti, avtomatizacijo procesov, zniţanje stroške ter hkratno 
olajšanje dela. 
  
Kako se lotiti prenove? David Habot iz podjetja SRC.si, ki se ukvarja s prenovami 
poslovnih procesov, pojasnjuje: »V prvi fazi je pomembno, da zajamemo proces kot 
celoto, pri čemer si pomagamo z orodji za izdelavo, analizo in simulacijo modelov. Pri 
simulaciji procesov poskušamo poiskati najboljšo kombinacijo medsebojno odvisnih 
spremenljivk: časa, stroškov in kakovosti. Na podlagi izvedene analize in simulacije 
obstoječih procesov izdelamo predlog potrebnih sprememb, katere ponovno 
preverimo z modeli. Pomemben rezultat zgoraj navedenih aktivnosti je predlog 
informatizacije poslovanja, s katerim omogočimo izvajanje izboljšanih poslovnih 
procesov« (Prenova in informatizacija procesov. URL =»http://www.poslovni-
bazar.si/?article=2158&mod=articles«.13.3.2009). 
  
Dr. Aleš Ţivkovič z mariborske univerze pa opredeljuje, kako se izogniti problemom, s 
katerimi se srečamo pri prenovah poslovnih procesov. Ţivkovič kot ključne faktorje 
uspeha na konkurenčnih trgih vidi urejenost poslovnega procesa, njegovo zrelost in 
prilagodljivost. »V Sloveniji si številna podjetja prehod iz klasičnega poslovanja na 
sodobno elektronsko B2B poslovanje predstavljajo poenostavljeno in se ga tako tudi 
lotijo. Rezultati so praviloma porazni,« kritično opisuje Ţivkovič. »Problema sta 
pogosto dva: prvi je nakup »garaţnih« rešitev, ki niso zrele in tehnološko dovršene, 
drug problem pa predstavlja zastarel poslovni model,« še dodaja in poudarja, da za 
uspešno prenovo poslovnega procesa ni dovolj, da kupimo streţnik in naročimo 
izdelavo informacijske rešitve, ampak je stvari potrebno temeljito domisliti. »Po 
prenovi in informatizaciji poslovnih procesov je smotrna vpeljava sistema BAM (angl. 
Business Activity Monitoring), ki omogoča sproten vpogled v izvajanje poslovnih 
procesov in pravočasno ukrepanje,« predlaga Ţivkovič (Prenova in informatizacija 




Glede pomena strateškega načrtovanja informatike Habot meni, da strateško 
načrtovanje informatike lahko pomaga premostiti vrzel zaradi različnega razumevanja 
sodelovanja med IT in vodstvom. »Strategija informatike ni načrt investicij s 
seznamom vseh moţnih projektov, temveč opis glavnih iniciativ, ki bodo pomagale 
podjetju pri prehodu iz obstoječega v novo stanje. Ko je strateški načrt informacijske 
tehnologije implementiran, je dokončna metrika za njegov uspeh to, ali je jasno, 
kako je informacijska tehnologija prispevala k izboljšavi poslovnih zmogljivosti,« 
razmišlja Habot in priznava, da informatika večino razpoloţljivih virov nameni za 
urejanje kaosa in stabilizacijo novih tehnologij. Tudi takrat, ko so nove tehnologije ţe 
pod kontrolo, informacijska tehnologija namenja zelo malo časa proaktivnim nalogam 
in vključevanju v strateške projekte podjetja, kar bi lahko ugodno vplivalo na 
rezultate poslovanja. Problem se pogosto kaţe tudi v neustreznih odnosih med 
vodstvom in informacijsko tehnologijo, ki so razlog za neizkoriščenost informacijske 
tehnologije kot generatorja razvoja in zniţevanja stroškov poslovanja. 
  
Tako Habot kot Ţivkovič pri prenovah uporabljata pristop modeliranja poslovnih 
procesov (angl. Business Process Modeling oziroma BPM). Ta pristop modeliranja 
temelji na dveh modelih: prvi je model obstoječega poslovnega procesa (angl. AsIs), 
medtem ko drugi model modelira prihodnji proces (angl. ToBe). Oba modela 
podrobno analiziramo z uporabo empiričnih podatkov iz poslovnega okolja ter 
izdelamo analizo povprečnih uteţnostnih faktorjev, ki nam ovrednoti posamezne 
variante izboljšanega procesa glede na opazovani kriterij, npr. zniţanje stroškov, 
skrajšanje časa izvedbe itd. 
 
Habot in Ţivkovič svetujeta upoštevanje naslednjih načel (po članku Prenova in 
informatizacija poslovnih procesov, MojeDelo.com, 2009): 
 izogibanje rešitev, ki niso zrele in tehnološko dovršene; 
 izvedba podrobne analize obstoječih procesov, ki sluţi kot osnova za 
zastavljanje dolgoročnih ciljev; 
 inovativnost pri spreminjanju poslovnega modela; 
 fleksibilnost rešitev, ki morajo biti odprte za nove ideje in situacije ter v mejah 
standardov; 
 stalno nadzorovanje procesov, njihovo vrednotenje in izboljševanje.  
 
 
2.2 OSNOVE PRENOVE PROCESOV 
 
Prenove poslovanja podjetij so najpogosteje vezane na prenovo poslovnih procesov, 
ki zajema področja racionalizacije, standardizacije in poenostavitve postopkov pri 
uvajanju organizacijskih sprememb s sodobno informacijsko tehnologijo. Prenova 
procesa je temeljit razmislek in sprememba preoblikovanja procesa, s katerim je 
mogoče doseči izjemno velike izboljšave. Te izboljšave so: zniţevanje stroškov, 
povečanje kakovosti, skrajšanje poslovnega procesa, večje zadovoljstvo uporabnikov, 
manjša obremenjenost. Dinamika sprememb okolja zahteva, da podjetje dviguje 
raven svoje konkurenčnosti, zagotavlja pretok podatkov, informacij in dokumentov 
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znotraj podjetja ter sodelovanje z zunanjimi uporabniki. Cilj prenove procesov je 
poenostavitev organiziranosti in odprava vseh tistih dejavnosti v procesu, ki ne 
prispevajo k njegovemu skupnemu rezultatu. S prenovo procesov naj bi tudi 
zmanjšali zapletenost oziroma kompleksnost organizacije ter s tem prispevali k večji 
učinkovitosti in uspešnosti podjetja. 
 
Ţivimo v času, v katerem smo priča nenadnim in hitrim spremembam, zato se mora 
podjetje učinkovito prilagoditi spremembam, ki jih prinašajo okolje, povpraševanje, 
razmere na trgu. Prav spremembe pa zahtevajo sprotno prilagajanje. Za zagotovitev 
večje učinkovitosti in uspešnosti morajo v podjetjih upoštevati poslovne usmeritve in 
tehnološke razvojne trende, kamor štejemo spremembe poslovnega okolja, razvoj 
informacijske tehnologije in poslovne priloţnosti (po Kovačič, 1994, str. 16 – 20):  
 Spremembe poslovnega okolja: Podjetje se mora v hitro spreminjajočem 
okolju prilagoditi sprotnim spremembam. Samo podjetja, ki bodo znala hitro in 
ustrezno reagirati na nove izzive, bodo v takšnem okolju dolgoročno preţivela 
in bodo konkurenčna ostalim podjetjem na trţišču. Podjetje mora ţe v svoji 
strategiji opredeliti poslovne procese. Prenova gre v smeri prilagajanja trţnim 
spremembam in konkurenčnosti konkurentom, ki se pojavljajo na trgu. Za 
spremembo poslovnega procesa pa moramo imeti tudi prilagodljive kadre, ki 
spodbujajo prenovo poslovanja in so pripravljeni sodelovati v njej.  
 Razvoj informacijske tehnologije: Zagotavlja usmeritev v nova tehnološka 
okolja odprtih sistemov in konceptov kooperativnega delovanja ter 
medorganizacijskih povezav. Tehnološka okolja in koncepti zagotavljajo 
ustrezno prilagodljivost, ki jo potrebuje podjetje pri zagotavljanju ustrezne 
prenove procesov. 
 Poslovne priloţnosti podjetja: Podjetje mora najprej ugotoviti, katere prednosti 




2.3 OPREDELITEV POSTOPKA IN POSLOVNEGA PROCESA 
 
»O postopkih največkrat govorimo v upravi, medtem ko v podjetjih uporabljamo 
termin poslovni proces« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 179). 
 
»Poslovni proces opredeljujemo kot skupek logično povezanih izvajalskih in nadzornih 
postopkov ter aktivnosti, katerih posledica oziroma izid je načrtovani izdelek ali 
storitev. Proces ni prepoznaven le po aktivnostih, ki jih opravljajo njegovi izvajalci, 
pač pa predvsem po zaporedju dejavnosti in opravil, ki jih je potrebno izvesti. 
Govorimo o ureditvi procesnih aktivnosti skozi čas in prostor« (Kovačič in Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 29). 
 
Proces je vsaka aktivnost v organizaciji, tako v podjetju kakor tudi zunaj njega. Pri 
tem pa je smiselno upoštevati le tiste procese, ki posredno ali neposredno prispevajo 
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k dodatni vrednosti končnih proizvodov. Pri prenovi procesov je potrebno upoštevati 
nekatere značilnosti procesov (po Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 30): 
 imeti moramo zastavljen cilj procesa; 
 poznan mora biti začetek in konec procesa; 
 izvajanje mora slediti v logičnem zaporedju; 
 vsak poslovni proces ima lastnika oziroma osebo, ki je dala pobudo za 
spremembo; 
 ker lahko pride pri prenovi procesa do neskladij, je potrebno ustrezno ravnati 
v takšnih situacijah; 
 proces mora biti izdelan tako, da omogoča analiziranje in ugotavljanje 
učinkovitosti prenovljenega procesa; 
 vsaka prenova zahteva svoj čas, sredstva, utegne pa pomeniti tudi velik 
finančni zalogaj; 
 z vsako prenovo dobimo izboljšavo, zato ne smemo gledati samo na stroške, 
ki nastanejo, ampak moramo prenovo pogledati dolgoročno.  
 
Za učinkovitost poslovnega procesa moramo poznati njegov potek izvajanja. Samo na 
podlagi obstoječega procesa lahko ugotovimo slabosti in napake takega postopka. Na 
podlagi ugotovljenih napak lahko podamo predloge za izboljšavo in zastavimo nov 
poslovni proces. Značilnosti dobrega prenovljenega procesa pa so: večja kakovost in 
prilagodljivost trţišča, skrajšanje poslovnega procesa, večje zadovoljstvo uporabnikov 
in odjemalcev, zniţevanje stroškov. 
 
 
2.4 RAZVOJ OPTIMIZACIJE POSLOVANJA  
 
V preteklosti je bila vsa pozornost namenjena optimizaciji izrabe resursov v poslovnih 
procesih. Po letu 1950 so bila podjetja prepričana v stabilnost in nespremenljivost 
organizacijske strukture in procesov v podjetju. Značilna je bila predvsem 
optimizacija procesov proizvajanja, še danes lahko zasledimo informatizacijo s 
programskimi rešitvami, kot sta MRP (Material Requirements Planning) in MRP II 
(Manufacturing Resource Planning). V 70. letih prejšnjega stoletja pa so bili opaţeni 
optimizacijski napori, ki so bili usmerjeni v organizacijo. Glavna sprememba, ki jo 
prinaša prenova, je prehod iz klasične in toge organizacijske strukture v sproščeno, 
dinamično in prilagodljivo strukturo. V zadnjih nekaj letih pa se je večina 
optimizacijskih naporov usmerila v procese. Uporablja se usmeritev, imenovana BPR 
(Business Process Reengineering), pri nas imenovana prenova poslovnih procesov. 
To usmeritev omogočajo informacijska tehnologija in novi pristopi k informatizaciji 
poslovnih procesov. Pri tem naj bi šlo za nov način izboljšanja delovanja organizacij. 
Večja pozornost naj bi bila namenjena analiziranju in spreminjanju celotnega 
poslovanja, ki zahteva korenite spremembe in tudi drugačen pogled vodstva na 





Slika 1: Razvoj optimizacije poslovanja 
 
 
Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 47) 
 
 
2.5 MANAGEMENT POSLOVNIH PROCESOV 
 
Business Process Management – BPM, imenovan management poslovnih procesov, 
skuša s temeljito obravnavo vseh dejavnikov in gradnikov odpraviti pomanjkljivosti 
pristopa k prenovi poslovnih procesov. Management poslovnih procesov ţeli 
organizacijam omogočiti ustrezna metodološka izhodišča za uspešno in celovito 
prenovo poslovanja. Celovito prenovo poslovanja opredelimo kot metodologijo 
ravnanja s spremembami, ki vključuje metodo korenitih in postopnih sprememb 
oziroma izboljšav. Ustrezne postopke in izboljšave povezuje z uvedbo ustreznih 





















Slika 2: Vzvodi celovite prenove poslovanja 
 
 
Vir: Kovačič (2005, str. 60) 
 
 
Slika 2 nam prikazuje vzvode oziroma metode ali pristope celovite prenove 
poslovanja. Iz slike lahko razberemo dejstva organizacij, in sicer, da se morajo v 
sedanjih in prihajajočih druţbenih spremembah prilagoditi zahtevam aktualnih 
poslovnih značilnosti. Če bodo organizacije vztrajale na obstoječih poslovnih 
značilnostih, jih bo njihovo vodenje pripeljalo v nazadovanje ali propad. Opozarja pa 
nas na to, da je potrebno pred vsako prenovo poslovanja realno oceniti potrebe in 
zmoţnosti organizacije za spremembe ter pri tem različno in v pravi meri uporabiti 
vzvode in metode. 
 
 
2.6 TEMELJNI CILJI PRENOVE POSLOVANJA 
 
Za vsako podjetje je izrednega pomena učinkovito izvajanje poslovnih procesov. Pri 
doseganju učinkovitosti si podjetja pomagajo z informatizacijo, ki prispeva k večji 
učinkovitosti in uspešnosti poslovnih procesov. Učinkovitost procesa je odvisna od 
porabljenih virov, ki jih uporabimo v začetku procesa za pretvorbo v končne vire. Ti 
viri so: surovine, finančni viri, človeški viri, časovni viri itd. Večjo učinkovitost 
procesov je mogoče doseči z odstranitvijo nepotrebnih aktivnosti, izboljšanjem 
komunikacije med izvajalci procesa, avtomatizacijo določenih opravil, omogočanjem 
boljšega dostopa do podatkov itd. Uspešnost procesa pomeni delati prave stvari in iz 
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napačnih iztisniti dobro, saj so lahko tudi napačne stvari učinkovite (po Kovačič in 
Bosilj Vukšić, 2005, str. 41). 
Pri prenovi poslovanja moramo najprej poiskati cilje prenove, ki bodo omogočili večjo 
učinkovitost in uspešnost poslovanja in delovanja novega procesa. Pri uresničevanju 
poskušamo najti temeljne cilje treh medsebojno odvisnih meril. Gre za časovni, 
stroškovni in kakovostni cilj prenove poslovanja (po Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, 
str. 41, 42): 
 Časovni cilj prenove poslovanja; je izvedba v roku, kar pomeni, da je podjetje 
oziroma poslovni proces sposoben proizvesti izdelek oziroma storitev v 
določeno postavljenem roku. 
 Stroškovni cilj prenove poslovanja; je prilagoditev cenovnim razmeram, kar 
zahteva, da se prilagajamo stroškom izdelka oziroma storitev. 
 Kakovostni cilj prenove poslovanja; kakovost je pogojena s časom in stroški. 
Prav čas in stroški lahko vplivajo na kakovost rezultata poslovnega procesa. 
Moţno je hitro proizvesti zelo kakovosten izdelek, ne moremo pa zelo 
kakovostnega izdelka oziroma storitve proizvesti hitro in še poceni. Običajni 
izdelek lahko proizvedemo hitro in poceni. Naslednja slika prikazuje temeljne 




Slika 3 prikazuje stroškovni, časovni in kakovostni cilj prenove poslovanja. 
 
 









2.7 VIDIKI PRENOVE POSLOVANJA 
 
Prenove poslovanja ne gre obravnavati le s stališča informatizacije ali same uvedbe 
informacijske tehnologije. Da ne gre zgolj za tehnološko problematiko, je ţe pred 
štirimi desetletji ugotovil Leavitt. Menil je, da prenove poslovanja ne moremo 
obravnavati le s stališča informatizacije ali zgolj uvedbe informacijske tehnologije. 
Svoje ugotovitve je prikazal grafično, z Leavittovim diamantom. Leavitt pravi, da 
moramo prenovo poslovanja obravnavati z vsemi dejavniki, ki sestavljajo socio-
tehnični okvir organizacije. Leavitt je pojasnil, da pri prenovi poslovanja ne gre samo 
za tehnološki vidik, ampak tudi za vidik kulture, kadrov, vidik organizacijske strukture 
in vidik nalog (po Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 45, 46). 
 
 





Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 45) 
 
 
Leavittov diamant prikazuje, da moramo prenovo poslovnega procesa obravnavati v 
povezavi z vsemi ostalimi dejavniki, ki predstavljajo socio-tehnični okvir organizacije. 
Ti vidiki so (po Kovačič in Peček, 2006, str. 25, 26): 
 Kulturni vidik; pomeni izhodišča za pripravo pogojev v širši druţbi in podjetju, 
ki bodo naklonjeni spremembam, ter ocenjuje moţnosti, obravnava strateške 
cilje in strategijo prenove in izvajanja sprememb. 
 Strukturni vidik; obravnava tri osnovne poslovne gradnike. To so: organizacija, 
ki zdruţuje človeške in druge resurse (vire) za smotrno izvajanje poslovnih 
procesov in uresničevanje zastavljenih ciljev, poslovni procesi, ki predstavljajo 
zaporedje ciljno usmerjenih aktivnosti, namenjenih uporabi resursov, ter 
resursi ali viri, ki omogočajo izvajanje poslovnih procesov. 
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 Kadrovski vidik; obravnava moţnosti dviga razpoloţljivosti, prilagodljivosti in 
produktivnosti obstoječih kadrovskih potencialov. 
 Tehnološki vidik; obravnava informacijsko tehnologijo kot predmet 
avtomatizacije postopkov.  
 
Iz navedenih vidikov prenove poslovanja je razvidno, da je pri prenovi delovnega 
procesa potrebno upoštevati mnogo več kot samo poslovne procese in informacijsko 
tehnologijo, saj na rezultate prenove vplivajo tudi drugi elementi, ki so vključeni v 
poslovanje organizacije. 
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3 PRISTOPI K PRENOVI POSLOVANJA 
 
 
3.1 RAZLIČNI PRISTOPI K PRENOVI PROCESOV 
 
S prenovo poslovanja se v svetu ukvarjajo ţe več kot 150 let. Vodilni in zaposleni 
iščejo rešitve za izboljšanje prenov poslovnih procesov. Največji uspeh smo doţiveli v 
času, ko so nova tehnologija, številni zmogljivi računalniki, internetno omreţje prodrli 
na svetovno trţišče. Mnogo organizacij je tako iskalo nove moţnosti nadaljnjega 
uspešnega razvoja podjetij, tako zasebnih kot javnih. Veliko organizacij se je odločilo 
za poslovne standarde iz druţine kakovosti ISO 9000. Najbolj so se uveljavili štirje 
pristopi k prenovi poslovnih procesov (po Colnar, 2008, str. 105): 
 FAST (Fast Analysis Solution Technique) se šteje za prodoren pristop, ki se je 
kar dobro uveljavil v svetu. Izvaja ga projektna skupina, ki analizira 
posamezne poslovne procese v nekaj dneh s ciljem njihovega izboljšanja v 
pičlih treh mesecih. 
 BENCHMARKETING PROCESA je sistematičen proces, s katerim identificiramo 
razumevanje in kreativno uporabo uporabljenih produktov, storitev, opreme s 
ciljem primerjanja sorodnih sistemov v podobnih organizacijah. 
 REDESIGN PROCESA; pri tem procesu ţelimo obstoječi proces preoblikovati 
tako, da zmanjšamo stroške, čas izvajanja in odpravimo napake. Pri tem 
procesu ne izoblikujemo novih informacijskih rešitev, temveč le izkoristimo 
moţnosti dobrih praks, ki so jih uveljavile druge organizacije pri sorodnih 
prenovah. 
 REINŢENIRING PROCESA; ta se od vseh naštetih največkrat uporabi in prinaša 
najboljše rezultate. Imenujemo ga tudi Big Picture Analysis ali New Process 
Design. Z uporabo reinţeniringa procesa običajno zasnujemo nov proces, ki je 
podoben obstoječemu.  
 
 
3.2 REINŢENIRSTVO POSLOVNIH PROCESOV 
 
Reinţenirstvo, imenovano tudi prenova poslovnih procesov, opredelimo kot temeljito 
preverjanje procesov (procesov, postopkov in aktivnosti) in njihovo korenito 
spremembo, ki jo sproţimo z namenom, da bi dosegli pozitivne rezultate na 
področjih, kot so zniţevanje stroškov, povečanje kakovosti izdelkov in storitev, 
skrajšanje dobavnih rokov in podobno (po Kovačič in Peček, 2006, str. 147). 
Reinţenirstvo poslovnih procesov zajema in vključuje naslednje globalne cilje 
prenove (Kovačič in Peček, 2006, str. 22): 
 »poenostavitev poslovnih postopkov z odstranitvijo nepotrebnih odobritev 
izvedbe, dokumentacije in ostalih organizacijskih aktivnosti; 
 skrajševanje poslovnega cikla oziroma vseh poslovnih procesov v podjetju, 
dvig odgovornosti in posledično zniţanje stroškov poslovanja; 
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 dvigovanje dodane vrednosti v vseh poslovnih postopkih ter ob tem postopno 
dvigovanje kakovosti proizvodov in storitev podjetja; 
 zniţevanje stroškov izvajanja postopkov ob ohranjanju ustreznega razmerja do 
kakovosti in dobavnih rokov; 
 dvigovanje zanesljivosti ter doslednosti izvajanja postopkov in s tem kakovosti 
proizvodov in storitev; 
 prenovo poslovnih procesov v smeri tesnejšega in neposrednejšega 
povezovanja z dobavitelji (v smislu lastnih zunanjih resursov); 
 usmerjanje v lastne ključne zmoţnosti ter prenos izvajanja ostalih procesov, ki 
niso ključni ali kjer nismo konkurenčni, izven podjetja (outsourcing)«.  
 
 
3.3 POTEK PRENOVE POSLOVANJA 
 
Podjetja se prenove in informatizacije poslovanja praviloma lotevajo z uporabo 
določenih metodologij, ki jih sestavlja bolj ali manj predpisano zaporedje korakov. V 
okviru metodologij si pomagajo z modeliranjem, za kar uporabljajo določene tehnike 
ter orodja, ki olajšajo uporabo teh tehnik. Prenova poslovanja se praviloma začne z 
zavedanjem managementa o njeni nujnosti (Kovačič in Peček, 2006, str. 35). Celovita 
ali strateška prenova poslovanja je usmerjena v vsa ključna strateška vprašanja 
poslovanja organizacije in zajema prenovo ali prilagajanje poslovnega modela ter 
prenovo poslovnih procesov organizacije in njihovo informatizacijo. Preureditev ali 
prenova in informatizacija posameznih poslovnih procesov ali njihovih delov pa 
največkrat daje poudarek moţnostim, ki jih ponuja sodobna informacijska 
tehnologija. Zato tej obliki pravimo tudi informacijska prenova.  
 
Projektne aktivnosti prenove poslovnega modela so strateško poslovno načrtovanje, 















Odprava strahu pred spremembami 
Odprava neskladnosti 
pri delu
Odprava izgube časa in 





Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 29) 
 
 
Slika 5 prikazuje potek, stopnje in ključne rezultate prenove poslovanja.  
 
Pri razumevanju kot prvi stopnji gre za vzpostavitev izhodišč, ki bodo v nadaljevanju 
omogočila razvoj in uveljavitev novega poslovnega modela v podjetju. V prvi fazi je 
to premagovanje strahu pred spremembami, saj prenova in informatizacija 
poslovanja predstavljata ključni premik z neposrednimi posledicami za zaposlene. 
Splošna enačba uspešnosti sprememb je naslednja:  
 
 




 S – pripravljenost na spremembe, 
 N – nezadovoljstvo z razmerami (vemo, zakaj), 
 V – vizija prihodnosti (vemo, kam), 
 P – zaupanje v pot do sprememb (vemo, kako). 
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Druga stopnja je izhodiščno modeliranje, ki pomeni opredelitev oziroma posnetek 
stanja trenutnega izvajanja poslovnih procesov v podjetju. Tu poiščemo in prikaţemo 
tudi morebitne moţnosti odprave neskladnosti pri njihovem izvajanju. Šele nato se 
lahko začne tretja faza, ki zajema poenostavitve, katerih rezultat so krajši časi, manj 
potrebnega materiala in stroškov izvajanja (simulacija izvajanja procesov). Na koncu 
pridemo še do četrte faze; to je faza optimizacije. Ta se kaţe v standardizaciji in 
tipizaciji ter s tem tudi v odpravi spremenljivosti izvajanja delovnih procesov (po 
Kovačič in Peček, 2006, str. 28 – 30). 
 
Predlog prenove poslovnih procesov zajema tudi predloge informatizacije. Ti so 
osnova za nadaljnje uvajanje ustreznih orodij in rešitev, s katerimi omogočimo 
izvajanje prenovljenih poslovnih procesov.  
 
Tudi uvajanje celovitih programskih rešitev (ERP) lahko pod določenimi pogoji 
predstavlja osnovo za prenovo poslovanja. Pogoj sta sodelovanje in ocena 
managementa o skladnosti in ustreznosti izbrane celovite rešitve s poslovno 
strategijo, načrtovanimi poslovnimi procesi in poslovnimi pravili ter izbrano 
informacijsko arhitekturo podjetja. S tega vidika predstavlja načrtovani model 
prenovljenih poslovnih procesov (kot naj bo; angl. ToBe) osnovno izhodišče izbire in 
uvedbe celovite rešitve. Pred odločitvijo je torej treba izvesti primerjavo 
načrtovanega modela procesov in (referenčnega) procesnega modela celovite rešitve 
oziroma ugotoviti stopnjo skladnosti obeh modelov. Praksa kaţe, da uspejo tudi 
najboljše celovite rešitve v idealnih pogojih pokriti do 70 odstotkov informacijskih 
potreb organizacije (po Kovačič in Peček, 2006, str. 32). 
 
 
3.4 NAČIN IZVEDBE PRENOVE POSLOVANJA 
 
Kot sem ţe omenila, se podjetja prenove in informatizacije poslovanja lotevajo z 
uporabo različnih metodologij in z zavedanjem organizacije po prenovi. Najprej je 
potrebno analizirati poslovne procese, ki potekajo v organizaciji; te procese je 
potrebno opredeliti in jih natančno preučiti. 
 
Izvajalci poslovnega procesa praviloma poznajo samo del procesa, ki ga sami 
izvajajo. Ponavadi celoten proces ni natančno analiziran, definiran in poznan. Vedno 
je potrebno najprej na osnovi posnetka stanja izdelati izhodiščni model. Iz posnetka 
se oblikuje obstoječi model, imenovan kot model AsIs. Ta model naj bi bil prikaz 
dejanskega stanja. Izdela se s pomočjo tehnik za modeliranje. Obstoječe procese s 
pomočjo modelov organizacija bolje spozna ter jih lahko analizira. V pomoč so 
orodja, ki omogočajo izdelavo grafičnih diagramov. Ta model se analizira in na njem 
se izvajajo simulacije. Sledi izboljševanje v smislu predhodno opisanega poslovnega 
modeliranja. Simulacija izvajanja procesov pokaţe ozka grla, obremenjenost virov, 
čase izvajanja procesov, stroške. Izvaja se s pomočjo orodij, ki omogočajo grafični 
prikaz, animacijo in prikaţejo rezultate simulacije v obliki različnih poročil. Na podlagi 
analize obstoječih procesov in simulacije lahko organizacija začne razmišljati o 
prenovi v smislu večje učinkovitosti in uspešnosti. Učinki predlaganih sprememb 
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poslovnih procesov se lahko nato preverijo na modelu. Ta model imenujemo model 
predlogov prenove poslovanja ali model ToBe. Pri izdelavi tega modela si pomagamo 
z istimi tehnikami in orodji kot pri modeliranju obstoječega stanja. Opisano nam 
prikazuje Slika 6.  
 
 





Vir: Indihar Štemberger (2005, str. 71) 
 
 
Analiziranje simulacij pri modelu AsIs omogoča boljši vpogled v izvajanje procesa, 
odkrivanje ozkih grl in laţje analiziranje procesov. Enako velja za predloge prenove. 
Rezultati simulacije pokaţejo čas izvajanja procesov, zastoje, stroške, obremenjenost 
sodelujočih, izkoriščanje virov itd. S pomočjo rezultatov simulacij novo zamišljeno 
stanje ocenimo in podamo vrednostno mnenje pred uvajanjem v prakso. Na podlagi 
simulacij in analiziranja obstoječega postopka dokaţemo ali ovrţemo predlog in 
upravičenje novega postopka.   
 
 
3.5 MODELIRANJE PROCESOV 
 
Na področju poslovnega modeliranja in informatizacije je smiselna in priporočljiva 
uporaba ţe znanih in uveljavljenih metod in tehnik, ki so bile razvite in uveljavljene 
predvsem na področju modeliranja informacijskih sistemov (Kovačič in Peček, 2006, 
str. 39). Tehnike modeliranja poslovnih procesov, ki so pri nas najbolj razširjene, so 
(Popovič et. at., 2003, str. 102): 
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 Petrijeve mreţe (ang. Petri Nets); procesni model sestavljajo procesi (na 
elementarni ravni so to aktivnosti), objekti in skladišča objektov, ki so med 
seboj povezani z usmerjenimi povezavami;  
 EPC (ang. Eventdriven Process Chain); vsaka aktivnost v modelu mora biti 
obvezno proţena na osnovi poslovnega dogodka, iz nje pa mora ravno tako 
obvezno izhajati nov poslovni dogodek; 
 procesni diagrami poteka (ang. Process Maps); groba, vendar pregledna 
predstavitev vseh poslovnih procesov podjetja. 
 
 
























Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 42) 
 
 
Model poslovnega procesa pripravimo s povezovanjem prikazanih simbolov. Smer 
toka podatkov in zaporedja aktivnosti je prikazana s smerjo puščice. Vsako aktivnost 
je mogoče natančno opredeliti z viri, časom izvajanja in stroški. Posebna vrsta 
aktivnosti je čakanje, kjer se opredeli samo časovni vidik. Tu so potem še odločitve, 
katerih posebnost je, da se tam proces loči na dve ali več smeri. Za vsako izbrano 
smer lahko določimo verjetnost pretoka transakcije. Če je pripravljen poslovni proces 
v skladu z zahtevanimi pogoji modeliranja, je mogoče sproţiti simulacijo, ki ponuja 





















Orodje, ki temelji na procesnih diagramih poteka, je iGrafx Process. Orodje omogoča 
poleg osnovnega modeliranja tudi modeliranje organizacijske strukture in simulacij.  
 
Ne glede na to, katero izmed naštetih tehnik uporabimo pri modeliranju poslovnih 
procesov, je potrebno uporabiti tudi ustrezno orodje, ki podpira izbrano tehniko. Na 






S simulacijami si lahko pomagamo pri reorganizaciji postopkov. Simulacije so orodja, 
ki nam omogočajo modeliranje, skozi katerega opazujemo učinke organizacije, tako 
kot bi jih videli in občutili ob dejanskem izvajanju zamišljenega modela. Namesto da 
model praktično izvedemo in se potem čudimo nepredvidenim učinkom, lahko model 
narišemo v računalniški program, kot je iGrafx, in v nekajsekundni obdelavi skozi 
simulacijo dobimo odgovore o učinkovitosti novo zamišljenega modela. Se pravi, da 
lahko zamišljeno izvajanje postopkov s pomočjo simulacij ocenimo ter podamo 
vrednostno mnenje pred uvajanjem v prakso. Na ta način lahko dokaţemo ali 
zavrţemo upravičenost novega zamišljenega postopka oziroma procesa. Ko si torej 
zamislimo nek prenovljen proces, ga najprej preizkusimo z računalniškim 
programom, in če dobimo pozitivne rezultate, ki pomenijo, da se zadevo splača 
izvesti, projekt dejansko izvedemo, če pa dobimo negativne rezultate, npr. povečanje 
stroškov, zastoj dokumentov, daljše poslovno izvajanje, se za prenovo procesa ne 
odločimo. Simulacije na podlagi subjektivno podanih ocen lahko prinašajo tudi 
slabosti. Te slabosti so naslednje (po Peček, 2009): 
 da ne dajejo točnih rezultatov ob napačnih vhodnih podatkih, 
 da ne morejo dati enostavnih odgovorov kompleksnim sistemom,  
 da same simulacije ne rešujejo problemov.  
 
Spodnja slika nam prikazuje sistem simulacij. Za izvedbo simulacij pa je potrebno 
predhodno pripraviti nekaj stvari. Najprej je potrebno izdelati opis procesa. Ta proces 
je opisan s procesno mapo, ki je zbirka simbolov, ki prikazujejo aktivnosti, 
povezovalne poti med aktivnostmi in informacije modela. Nato sledi priprava 
scenarija simulacij, ki vsebuje niz podatkov o simuliranem okolju, kot so: trajanje 
simulacije, definicija generatorja simulacij, opredelitev virov, določitev urnika in 
druge simulacijske moţnosti. Osnovni pojem, ki ga obdelujejo simulacije, pa je 
transakcija. Transakcija je objekt, ki potuje skozi proces in na katerem se obdelujejo 














Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 107) 
 
 
Obstaja več razlogov, zakaj je smiselno uporabiti simulacije pri prenovi poslovnih 
procesov. Irani navaja naslednje razloge (Jaklič, Groznik, Kovačič, 2003, str. 257): 
 simulacije omogočajo modeliranje dinamike procesov; 
 omogočajo preverjanje vpliva različnih spremenljivk na modelirani proces; 
 vplivi prenove so lahko pričakovani na več načinov; 
 zagotavljajo nazoren prikaz procesov in animacijo; 
 simuliranje modelov pospeši komunikacijo med stranko in tistim, ki proces 
analizira. 
 
Sodobne organizacije lahko modeliramo in na ta način simuliramo prihodnjo 
organizacijo, dokler ne dobimo ţelene rešitve, ki je osnova za delovanje sistema. V 
modernih organizacijah je simuliranje procesov ključni pojem, na katerem slonijo 

















4 ELEKTRONSKO POSLOVANJE 
 
 
4.1 ZGODOVINA IN POJEM ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA 
 
Začetek razvoja elektronskega poslovanja sega v šestdeseta leta, ko so začeli v 
organizacijah uporabljati internet za poslovne potrebe. Najprej se je elektronsko 
poslovanje uveljavilo v industrijskem okolju, v računovodstvu, kasneje tudi na 
področjih računalniškega načrtovanja proizvodnje. Elektronsko poslovanje danes 
pomeni poslovati elektronsko oziroma z uporabo informacijskih in komunikacijskih 
tehnologij. »Glede na interakcijo subjektov elektronskega poslovanja ločimo 
elektronsko poslovanje: 
 med podjetji – B2B (Business to Business), 
 med podjetji in potrošniki – B2C (Business to Consumer), 
 med potrošniki – C2C (Consumer to Consumer), 
 med podjetji in javno oziroma drţavno upravo – B2G (Business to 
Government), 
 med drţavljani in javno oziroma drţavno upravo – C2G (Consumer to 
Government)« (Groznik in Lindič, 2007, str. 2). 
 
Naslednja slika nam prikazuje elektronsko poslovanje med podjetij – B2B, saj po 
ocenah analitikov prav poslovanje med podjetij dosega najvišji deleţ elektronskega 
poslovanja. Kot drug pomemben vidik velja omeniti poslovanje med podjetji in 









Vir: Groznik in Lindič (2007, str. 3) 
 
 
Elektronsko poslovanje zajema različne oblike poslovanja, kot so: elektronsko 
bančništvo, poslovanje med podjetji in dobavitelji, poslovanje med podjetji in kupci, 
sodelovanje v virtualnih organizacijah. Elektronsko poslovanje med podjetji in 
potrošniki je pogosto napačno opredeljeno kot najpomembnejša oblika elektronskega 
poslovanja. Kot je razvidno na zgornji sliki, je najpomembnejše poslovanje med 
podjetji, vendar večina ljudi opredeljuje kot najpomembnejše elektronsko poslovanje 
med podjetji in potrošniki. Razlog lahko iščemo v tem, da nam je kot potrošnikom ta 
oblika najbolj poznana, saj jo v vsakdanjem ţivljenju pogosto srečujemo. Primeri 
elektronskega poslovanja med podjetji in potrošniki so elektronsko bančništvo, 
elektronsko trgovanje, izobraţevanje na daljavo itd. Elektronsko poslovanje je 
namenjeno interakciji potrošnikov, ki na elektronski način komunicirajo ali poslujejo 
(po Groznik in Lindič, 2007, str. 2). 
 
 
4.2 RAZLOGI ZA UVEDBO ELEKTRONSKEGA POSLOVANJA 
 
Elektronsko poslovanje prinaša podjetjem in udeleţencem številne koristi. To so (po 
Groznik in Lindič, 2007, str. 3 – 5): 
 Zniţevanje stroškov nakupa; elektronsko poslovanje organizacijam v procesu 
nakupa zniţuje stroške na področju izvajanja dela, izdelave, pošiljanja in 
arhiviranja dokumentov. Proces nakupa, ki običajno poteka med kupcem in 
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dobaviteljem, je dokaj kompleksen in s seboj prinaša celo mnoţico 
dokumentov. Nakup običajno prinaša s seboj številne dokumente, s katerimi je 
potrebno upravljati na kupčevi in dobaviteljevi strani. Ti dokumenti so: 
povpraševanje, ponudba, naročilo, dobavnica, račun dobavitelja, plačilni 
nalog, zato podjetja iščejo številne moţnosti, kako bi postopki tekli hitreje, 
ceneje, z manj dokumenti in kako bi omogočili shranjevanje dokumentov tako, 
da bi tisto, kar iščemo, našli hitreje in da nam zaradi arhiviranja ne bi 
nastajale skladovnice arhiva. 
 Zniţevanje obsega zalog; boljši pregled nad poslovanjem ima organizacija in 
bolj spozna svoje kupce, laţje načrtuje obseg zalog. Pomembno je, da 
podjetje zna oceniti, kakšne zaloge materiala potrebuje za nemoten in 
uspešen poslovni proces. Velike zaloge prinašajo podjetjem večje stroške, 
običajno pa ne pomenijo hitrejšega odzivanja na potrebe kupcev. Manjša 
zaloga pomeni hitrejše obračanje zalog in učinkovitejšo izrabo skladiščnih 
zmogljivosti. Organizacije z dobro povezanimi poslovnimi procesi lahko z 
načrtovanjem lastnega poslovnega procesa vplivajo tudi na poslovni proces 
svojih dobaviteljev, saj tudi njim omogočajo poznavanje njihovih porabljenih 
in novo naročenih količin. Na ta način si ob pravem času zagotovijo optimalne 
količine, zniţujejo stroške, odpravljajo stare zaloge, hkrati pa si zagotavljajo 
zalogo, ki jo potrebujejo za nemoteno poslovanje. 
 Skrajšanje poslovnega cikla; elektronsko poslovanje nam omogoča hitrejši 
poslovni cikel. Krajši poslovni cikel prinaša niţje stroške in hitrejši odziv na 
dinamične zahteve trga ter konkurenčno prednost pred sorodnimi izvajalci. 
Internet je na področju elektronskega poslovanja uveljavil številne moţnosti, 
ki omogočajo bistveno hitrejše prenašanje dokumentov, delo na različnih 
lokacijah, delo z različnimi organizacijami in boljše poslovanje. 
 Razvijanje učinkovitejše in uspešnejše pomoči in povezovanje z odjemalci; s 
tem, ko organizacija omogoči svojim kupcem elektronsko poslovanje, prihrani 
prodajni sluţbi veliko časa, obenem pa jih tudi razbremeni ter poveča raven 
zaupanja v organizacijo in zadovoljstva z njo. Kupec ima pri elektronskem 
poslovanju neposreden vpogled v stanje zalog, ţe izvedenih in čakajočih 
naročil, kar mu omogoča boljši pregled nad poslovanjem. 
 Zniţevanje stroškov prodaje in trţenja ter ustvarjanje novih trţnih priloţnosti; 
uporaba naročanja preko interneta omogoča, da lahko več kupcev naroča 
hkrati, s čimer odpravi časovno zamudo kupcev in prodajalcev. Pri klasični 
prodaji je namreč obseg prodaje omejen s številom razpoloţljivih prodajalcev. 
S tem referentom v prodaji prihranimo ogromno časa, ki ga lahko namenijo 








4.3 SPLETNE TRGOVINE 
 
4.3.1 Pomen in pojem spletnih trgovin 
 
Spletne trgovine so del e-poslovanja, ki ga označujemo s pojmom B2C – poslovanje 
med podjetji in potrošniki (Business to Consumer). Spletne trgovine so na področju 
elektronskega poslovanja v zadnjih letih pritegnile največ pozornosti. Sicer je obseg 
poslovanja med podjetji in potrošniki (B2C) manjši kot obseg poslovanja med podjetji 
in organizacijami (B2B), vendar poslovanje med podjetji in potrošniki (B2C) vztrajno 
raste pri nas in v tujini. Spletna trgovina prinaša vse večji deleţ v merilu skupne 
prodaje. Spletna trgovina omogoča potrošniško zbiranje informacij, konkurenčnejšo 
prodajo, hitrejše in cenejše poslovanje ter večje zadovoljstvo kupcev. V takšnih 
oblikah trgovin lahko kupujemo fizične ali digitalne dobrine. V svetu in tudi pri nas je 
pogostejša fizična prodaja blaga. Med fizično blago štejemo knjige, oblačila, orodje 
itd. Ločimo trgovce, ki se specializirajo za določeno kategorijo blaga, in pa trgovce, ki 
ponujajo širok nabor različnih izdelkov. Ločimo tudi trgovce, ki prodajajo na drobno, 
kjer gre običajno za prodajo različnih izdelkov končnim uporabnikom v manjših 
količinah, in pa trgovce na debelo, ki v svoji trgovini praviloma trţijo svoje blago in 
ga prodajajo v večjih količinah. Ločimo še trgovce za fizične osebe in trgovce, ki 
prodajajo podjetjem in organizacijam.  
 
 
4.3.2 Prednosti nakupa preko spletne trgovine   
 
Nakupovanje preko spletne trgovine prinaša kupcem in organizacijam številne 
prednosti. Največja prednost za kupca je prihranek časa in stroškov. Kupec lahko 
kupuje 24 ur na dan, kar mu prinaša posebno ugodnost. Zaradi prihranka časa se 
zmanjšajo tudi njegovi stroški nakupa. Kupec lahko kupuje kot fizična ali kot pravna 
oseba. Lahko kupuje kot končni kupec ali pa kupljene izdelke oziroma storitve trţi 
naprej. Organizacijam spletna trgovina omogoča večji asortiman izdelkov, saj niso 
vezani na velikost prodajnega prostora. Prav tako jim spletna trgovina prinaša 
prihranke glede prostora, saj ni nujno, da je prostor, v katerem shranjujejo svoj 
prodajni asortiman, tako urejen kot fizična prodajalna, kar prispeva tudi k niţjim 
stroškom vzdrţevanja in čiščenja. Spletna trgovina prinaša kupcu več informacij o 
izdelku, saj organizacije vsakemu izdelku posebej namenijo več pozornosti in ga 
predstavijo v vsej njegovi funkcionalnosti, praktičnosti, cenovni ugodnosti. Poleg tega 
potrošniki preko spletnega nakupovanja enostavneje dobijo več informacij o ponudbi, 
ponudnikih v spletnih trgovinah in konkurenci nasploh. Naj za informacijo navedem, 
da je bila v Zdruţenih drţavah Amerike opravljena analiza zadovoljstva ameriških 
potrošnikov z nakupovanjem preko spletne trgovine v primerjavi s klasično trgovino. 
Izsledki raziskav so pokazali, da so ameriški potrošniki bistveno bolj zadovoljni s 
spletnimi trgovci kot s trgovci na splošno. Posebna prednost spletnega trgovanja pa 
je namenjena prodajalcem oziroma sluţbam, ki skrbijo za aţurnost, vodljivost, 
novitete spletne trgovine. Sluţbe se laţje in hitreje prilagajajo spremembam v 
povpraševanju, so bolj dostopne kupcem, hkrati pa jim trgovanje preko spleta 
prinaša niţje stroške oglaševanja. Spletna trgovina nam omogoča tudi sprotno 
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spremljanje uporabnikov. Splet nam omogoča, da lahko preverimo, koliko 
uporabnikov je obiskalo stran s spletno trgovino, funkcije, ki jih je nekdo izvajal, ter 
čas in kraj, kjer je uporabnik zapustil spletno trgovino. Na podlagi analiziranega lahko 
organizacije ugotovijo, kje so šibke točke strani, kje uporabniki najpogosteje 
zapuščajo stran. Ugotavlja se tudi deleţ tistih, ki dejansko postanejo kupci. 
 
 
4.3.3 Strah pred nakupovanjem preko spletnih trgovin 
 
Čeprav je od uvedbe prvih spletnih trgovin minilo ţe nekaj let, se še vedno pri 
potrošnikih pojavlja strah pred nakupovanjem preko spletnih trgovin. Potrošniki se za 
nakupovanje preko spleta teţko odločijo, saj jih je strah, da ne bi kdo zlorabil 
njihovih osebnih podatkov, zasebnosti ali celo računa. »V ameriški raziskavi Forrester 
Research je bilo ugotovljeno, da je kar 61 % potrošnikov zaskrbljenih zaradi 
zasebnosti in varnosti osebnih podatkov« (Groznik in Lindič, 2007, str. 43). Razlogi, 
da se potrošniki ne odločajo za nakup preko spletnih trgovin, so: 
 zasebnost – strah pred razkritjem osebnih podatkov; 
 višji stroški pakiranja in dostave; 
 varnost – zloraba kreditnih kartic, hekerji; 
 slaba strukturiranost strani – potrošniki ne najdejo podrobnih informacij o 
blagu ali storitvi; 
 nezmoţnost fizičnega ogleda in preizkusa; 
 nezaupanje v spletnega trgovca; 
 slabe internetne povezave; 
 slaba podpora kupcem. 
 
 
4.4 VIRTUALNA ORGANIZACIJA 
  
Virtualna organizacija je spontana in začasna mreţa neodvisnih institucij in 
posameznikov z namenom doseči primerjalno prednost pred konkurenti. Virtualna 
organizacija je lahko tudi način organiziranja in vodenja z uporabo informacijske in 
komunikacijske tehnologije, kar vpliva na organizacijo, strategijo, načrtovanje in 
prilagajanje. Značilnosti virtualne organizacije: proţnost in prilagodljivost, menjava 
partnerjev, mehki in ciljno usmerjeni dogovori, poudarek na znanju in poslovni 
odzivnosti, geografska in prostorska porazdelitev, konkurenčnost, tehnologija in 
komunikacije, globalnost, velikost (od 0 zaposlenih do ?), končni produkt je izdelek 
ali storitev, komuniciranje med sodelavci, medorganizacijski sistemi, pretok kapitala, 
blaga, človeških resursov, pravni problemi, davki, brezosebnost itd. 
 
Delovanje virtualnih organizacij je ciljno usmerjeno. Za njihovo delovanje je značilno 
tudi preklapljanje – vključevanje ali izključevanje udeleţencev in izvajalcev ter 
izvajanje zahtev in postopkov. Delujejo na načelih, kot so: skupni namen, neodvisno 
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članstvo, prostovoljnost, več vodij oziroma neodvisni managerski prispevki in 
spontana povezanost organizacijskih nivojev (malo nivojev v hierarhiji).  
  
Glavne značilnosti klasične in virtualne organizacije so (po člankuVirtualna 
organizacija, URL = http://shrani-si/f/3j/11b/4xOPmpa7/.18.6.2005) naslednje: 
 Klasična organizacija: stabilno okolje, statična zdruţba, togost, relativna 
stabilnost organizacije in ciljev, tesna povezanost aktivnosti in izvajalcev, 
omejitve virov, izdelkov, storitev in kakovosti. 
 Virtualna organizacija: nestabilno okolje, dinamična zdruţba, prilagodljivost, 
spremenljivost organizacije in ciljev, neodvisnost zahtev in izvajalcev, 





















5 PREDSTAVITEV ORGANIZACIJE 
 
 
Podjetje LMM Profesional d.o.o. je mlado podjetje, ki se hitro razvija in uveljavlja na 
domačem in tujem trgu. Ima jasno vizijo in zastavljene cilje. Primarna dejavnost je 
trenutno veleprodaja ročnega in električnega orodja. Na terenu dela 8 komercialistov, 
ki orodja prodajajo predvsem v ţeleznine in kmetijske zadruge ter tudi končnim 
kupcem. Prodajajo artikle, ki zajemajo vrtna orodja, orodja za krovce, mehanike in 
orodja za vsak dom. Podjetje kupuje blago v Sloveniji, Evropi in na Kitajskem od 
priznanih firm, kot so Unior, Ruko, Paslode, Manessman. Velik del orodij je prav iz 
Kitajske, zato se zaposleni redno udeleţujejo seminarjev pri proizvajalcih teh orodij, 
da laţje predstavljajo blagovni asortiman in tehnične značilnosti orodij prihodnjim 
oziroma ţe znanim kupcem. Registrirano imajo tudi lastno blagovno znamko PoPar, 
katere artikle kupujejo na Kitajskem.  
 
 
5.1 STRATEŠKI CILJI IN USMERITVE PODJETJA 
 
Do leta 2011 imajo namen odpreti prvo maloprodajo z ţeleznino in gradbenim 
materialom. Kasneje nameravajo odpreti še več maloprodaj po Sloveniji. Za cilj si 
postavljajo odprtje mešanih podjetij v vseh drţavah na ozemlju nekdanje Jugoslavije. 
Prav tako je njihov cilj poskrbeti za nadaljnji razvoj informacijske tehnologije v okviru 
podjetja in v smislu zagotavljanja ustreznih informacij za poslovne odločitve, same 
kontrole poslovanja ter predlaganja korektivnih ukrepov pri poslovanju. V podjetju je 
bilo ţe slišati za uvajanje spletne trgovine, ampak po mojih informacijah ta 
nadgradnja poslovnega procesa miruje. Morda bo prav moja prenova razlog, da 
podjetje ponovno obudi ţeljo po tej prenovi. S simulacijami namreč ugotovim, koliko 
hitreje teče proces preko spletne trgovine, na ta način se razbremeni zaposlene, 
vendar pa je treba ob tej prenovi uskladiti številne naloge, aktivnosti in podeliti 
sodelavcem ustrezne pristojnosti.  
 
Podjetje namenja veliko pozornosti tudi izobraţevanju in usposabljanju zaposlenih. 
Tako je v letu 2008 kandidiralo na dva javna razpisa in obakrat dobilo pozitivni 
odgovor. Gre za razpisa za sofinanciranje izobraţevanj in usposabljanj zaposlenih za 
konkurenčnost in zaposljivost zaposlenih. Prvi je bil aktualen do septembra 2008, 
drugi pa je v teku in bo aktualen do septembra 2010. Pri obeh razpisih sem preko 
študentskega dela sodelovala tudi sama. Podjetje omogoča in spodbuja osebno rast 
ter dodatna izobraţevanja in usposabljanja, saj se zaveda, da je znanje eden izmed 
ključnih dejavnikov konkurenčnosti sodobnega gospodarstva. V podjetju z 
usposabljanjem in izobraţevanjem človeških virov izboljšujejo sposobnosti 
zaposlenih, tako da laţje opravljajo svoje delo, s tem pa so tudi bolj konkurenčni na 
trgu. Usposobljeni človeški viri so temeljni dejavnik razvoja, kakovosti, uspešnosti in 
učinkovitosti podjetja. Podjetje je sprejelo strateški dokument poslovnega načrta, v 




5.2 STATUS PODJETJA 
 
Podjetje LMM Profesional je gospodarska druţba in po obliki d.o.o. (druţba z 
omejeno odgovornostjo). Podjetje je pravna oseba zasebnega prava, ni pa upravni 
organ. Notranja organiziranost podjetja se deli na: 
 vodstvo, 





Poglavitni poslovni proces v podjetju LMM Profesional d.o.o. je veleprodaja orodja. 







































Vir: Povzetek iz organigrama za obdobje do 2010 
 
Podjetje LMM Profesional d.o.o. je organizirano na eni lokaciji. Vodita ga dva 
direktorja, in sicer direktor podjetja in komercialni direktor. Neposredno jima je 
podrejenih šest delavcev v strokovnih sluţbah (poslovna sekretarka, vodja 
računovodstva, vodja informatike, samostojni komercialist v nabavi, samostojni 
komercialist v prodaji ter vodja skladišča). V organigramu so opredeljene vse 
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funkcije, ki so nujno potrebne za poslovanje podjetja. Vsa delovna mesta niso 





Podjetje LMM Profesional d.o.o. je konec leta 2008 zaposlovalo 25 delavcev. Pogodbe 
o zaposlitvi so bile sklenjene za nedoločen čas s trimesečnim poskusnim delom. 
Podjetje je staro komaj štiri leta, vendar se je zelo hitro razvijalo in uveljavilo na 
trgu. Organizacija je redno objavljala razpise za nova delovna mesta; tako so se v 
prvi polovici leta 2008 zaposlili štirje novi sodelavci. Največ delavcev je dobilo 
zaposlitev kot komercialisti na terenu in skladiščniki. Daljših odsotnosti z dela zaradi 
bolniške ali porodniškega dopusta do sedaj še niso imeli. Podjetje se ukvarja z 
veleprodajo orodja, zato ga je proti koncu leta 2008 doletela kriza. Do odpuščanj še 
ni prišlo, saj podjetje verjame v ponoven uspeh. Krizo so začeli reševati z 
zniţevanjem plač. V mesecu februarju 2009 so prešli na skrajšani delovni čas.  
 
 
Tabela 1: Struktura zaposlenih po spolu na dan 31. 12. 2008 in primerjava 
s prejšnjimi leti 
 




MOŠKI 12 16 20  133,3 %  125 % 





Leta 2006 je bilo v podjetju zaposlenih 17 oseb. Od tega je bilo 12 moških in 5 
ţensk. Glede na leto 2007, ko je bilo zaposlenih 21 oseb, je bilo v letu 2007 
zaposlenih 33,3 % več moških in 0 % več ţensk. V letu 2008 je bilo zaposlenih 25 
oseb, od tega 20 moških in 5 ţensk. Glede na leto 2007 je bilo v letu 2008 zaposlenih 
25 % več moških, število ţensk pa je ostalo nespremenjeno. 
 
 
5.5 FINANČNA SREDSTVA 
 
LMM Profesional pridobiva finančna sredstva z veleprodajo orodja. Na terenu je 8 
komercialistov, ki orodja prodajajo predvsem v ţeleznine in kmetijske zadruge ter 
tudi končnim kupcem. Prodajajo artikle, ki zajemajo vrtna orodja, orodja za krovce, 




















I. Poslovni prihodki 
(kosmati donos iz 
poslovanja) 
1.608.361 99,3 % 2.024.291 99,4 % 25,9 % 
II. Finančni prihodki 
(od tega finančni 
prihodki iz deleţev) 
2.258      0,1 % 4.849 0,2 % 114,7 % 
III. Drugi prihodki 9.208 0,6 % 7.528 0,4 % - 18,2 % 
SKUPAJ 1.619.827 100 % 2.036.668 100 % 25,7 % 
      
I. Poslovni odhodki 
(stroški blaga in 
materiala, stroški 
storitev, stroški dela 
itd.) 
1.478.185  99,3 % 1.905.671 98,9 % 28,9 % 
II. Finančni odhodki 10.427 0,7 % 21.950  1,1 % 110,5 % 
III. Drugi odhodki 4 0 % 209 0 % 0 % 
SKUPAJ 1.488.616 100 % 1.927.830 100 % 29,5 % 
Čisti dobiček ali 
izguba 
94.830  108.838  14,8 % 
 
Vir: Poročilo iz iBona za obdobje 2006/2007 
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Ugotovitve: 
 Najpomembnejši prihodki podjetja LMM Professional d.o.o. so skupni prihodki, 
ki se delijo na: 
 poslovne prihodke (kosmati donos iz poslovanja), ki za leto 2007 
znašajo 2.024.291 EUR, 
 finančne prihodke, ki znašajo 4.849 EUR, ter 
 druge prihodke, ki znašajo 7.528 EUR. 
 Največji odhodek predstavljajo poslovni odhodki, ki so v letu 2007 znašali 98,9 
% vseh odhodkov, k njim pa prištevamo: 
 stroške blaga in materiala, 
 stroške storitev, 
 stroške dela, 
 amortizacijo (odpise obratnih sredstev) ter 
 druge poslovne odhodke. 
 Majhen deleţ odhodkov predstavljajo še finančni in drugi odhodki. 
 Glede na leto 2006 so se prihodki v letu 2007 zvišali za 25,7 %, medtem ko so 
odhodki narasli za 29,5 %.  
 Med pomembnimi prihodki so se v letu 2007 glede na leto 2006 absolutno 
najbolj zvišali prihodki iz kosmatega donosa poslovanja, sestavljeni iz čistih 
prihodkov od prodaje proizvodov, storitev, blaga in materiala; bili so višji za 
25,9 %. 
 Med odhodki so se relativno najbolj zvišali finančni odhodki za obresti in 
finančni odhodki iz odpisov finančnih naloţb, in sicer za 110,5 %. 
 Čisti dobiček je v letu 2007 glede na leto 2006 narasel za 14,8 %. 
 
 
5.6  KOMERCIALNA SLUŢBA 
 
V nadaljevanju bom več pozornosti usmerila v proces komercialne sluţbe, zato bom 
pred tem predstavila, kdo jo sestavlja, kako deluje, kakšne pravne podlage mora 
izpolnjevati za delovanje. 
  
Komercialno sluţbo sestavljajo prodaja, nabava in komercialisti na terenu. Nadzor 
nad delom ima komercialni direktor. Ta vodi, organizira in analizira delo 
komercialnega sektorja, načrtuje razvoj prodajne mreţe, analizira trţne moţnosti in 
konkurenco na domačem trgu, organizira in vodi marketinško dejavnost, aktivno 
sodeluje pri načrtovanju razvoja poslovanja, sodeluje s poslovnimi partnerji in sklepa 
komercialne pogodbe, izdeluje analize trga, povpraševanja, nakupov. Spremlja 
uspešnost sluţb in komercialistov ter redno vsak mesec poskrbi za komercialni 
sestanek. Na tem sestanku se sodelavci s komercialnega področja pogovarjajo o 
delu, analizirajo uspešnost poslovanja, pogovarjajo se o prodaji neaktualnega blaga, 
o prodajnih načrtih, izterjavah, sodelavci dajejo predloge za izboljšave, nagradijo 
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najuspešnejšega komercialista meseca, se pogovarjajo o problemih, ki nastajajo med 
poslovanjem, in jih rešujejo. 
 
Prodajno sluţbo sestavljata vodja – samostojni komercialist v prodaji in referent v 
prodaji. Naročanje izdelkov ne poteka samo telefonsko, naročila prihajajo preko faksa 
in e-pošte. Komercialisti na terenu naročila faksirajo v podjetje ali pa jih preko e-
pošte posredujejo v prodajno sluţbo. Delavki v prodaji skrbita za: sprejemanje 
naročil od kupcev in komercialistov po telefonu, faksu, e-pošti in jih obdelujeta, 
izdelujeta dobavnice, predračune, ponudbe, skrbita za potrditev naročil in izdelavo 
naročil kupcev, sta podpora komercialistom na terenu, pregledujeta in popravljata 
dobavnice ter jih fakturirata in kuvertirata, rešujeta reklamacije kupcev (odvisno od 
vrste reklamacije izdelujeta dobropise, bremepise in prenosnice), usklajujeta 
dejansko stanje zalog skladišča. Vodja pa še poskrbi, da delo v prodaji poteka 
nemoteno in da je narejeno sproti, išče rešitve, ki poenostavijo in olajšajo delo v 
prodaji ter prihranijo čas zaposlenim, opravlja tudi druga dela in naloge v okviru 
delovnega mesta, ki jih dodeli komercialni direktor ali direktor podjetja. 
 
V nabavni sluţbi delata dva delavca, in sicer vodja – samostojni komercialist v nabavi 
in referent v nabavni sluţbi. Delavca skrbita za: naročanje blaga skladno z nabavno 
politiko in potrebami podjetja, aţurirata naročene količine, izvajata prevzem blaga in 
izdelujeta kalkulacije, izvajata kontrolo dokumentov, vezanih na prevzem, opremljata 
artikle z vsemi potrebnimi podatki v programu blagovnega poslovanja, izdelujeta in 
aţurirata prodajne cenike. Vodja poskrbi še za: izdelavo nabavnih pogodb, pripravo 
in izdelavo prodajnih akcij, nadzira pravilno arhiviranje podatkov, odgovoren je za 
pravilnost podatkov in urejenost kataloga, pripravi letni načrt udeleţbe na sejmih ter 
idejni projekt opreme in dizajna razstavnega prostora. Poleg tega skrbi za nemoteno 




















6 PREDSTAVITEV OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
 
 
Predstavila bom proces komercialne sluţbe, in sicer potek telefonske prodaje. V tem 
procesu sodelujejo prodaja, nabava, skladišče, zunanji partner – ţeleznica in seveda 
kupec, s katerim se postopek vzpostavi in zaključi. Opisala bom proces od 
telefonskega naročila kupca pa vse do plačila računa, ki ga kupec plača za naročene 
izdelke. Proces praviloma zajema naslednje korake: predstavitev kupca, naročilo 
izdelkov, obdelavo dobavnice, prenos dobavnice v skladišče, pripravo izdelkov, 
izpolnjevanje spremljajočih listin, prenos obdelane dobavnice v prodajo, odpremo na 
ţeleznico, razvoz do kupca in prevzem blaga. Seveda k temu procesu spadajo tudi 
spremljajoče dejavnosti, kot so: nabava artiklov in naročanje manjkajočih artiklov, 
fakturiranje, odpošiljanje računa, prevzem računa in nazadnje plačilo računa. 
 
 
6.1 SLABOSTI IN PRENOVA OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
 
6.1.1 Opis obstoječega poteka postopka 
 
Vzpostavitev stika, predstavitev kupca, določanje nakupnih pogojev 
 
Potek obstoječega postopka se začne s klicem v prodajno sluţbo. Kupec počaka na 
prosto telefonsko linijo. Ob vzpostavitvi stika prodajnemu referentu pove svoje 
podatke. Prodajni referent na podlagi računalniškega programa ugotovi, ali je kupec 
ţe znan. Če kupec ni znan, ga prodajni referent vpiše v program kot novega kupca. 
Prodajni referent nima sam pristojnosti določati nakupnih pogojev, kar je ena izmed 
slabosti, zato mora kupca spodbuditi, da počaka na določitev nakupnih pogojev. 
Določanje nakupnih pogojev poteka ob sodelovanju nabavne sluţbe in komercialnega 
direktorja. To pomeni, da za posvet potrebujejo tudi do dva dni časa. Posvet sam ne 
traja dva dni, vendar je treba aktivnemu času prišteti še neaktivni čas, ki se pojavi 
zaradi odsotnosti in zasedenosti pristojnih. Po določitvi nakupnih pogojev referent 
vrne klic kupcu ter ga seznani z določenimi nakupnimi pogoji. Če se kupec s pogoji 
strinja, se prične z naročilom izdelkov, drugače pa se postopek prekine. Če se po 
vzpostavitvi klica izkaţe, da je kupec znan, se takoj prične z naročanjem izdelkov. 
 
Naročilo izdelkov, obdelava dobavnice 
 
Ob naročilu izdelkov se ugotovi, ali so vsi izdelki na zalogi. Če so, se dobavnico 
obdela ter iztiska v dveh izvodih, če pa vsi artikli niso na zalogi, se kupca vpraša, ali 
bo čakal na izdelke oziroma ali ţeli izdelke, ki so na zalogi, prejeti vnaprej ali bo z 
naročilom počakal do takrat, ko bodo na zalogi vsi izdelki. Ko se kupec odloči, 
prodajni referent ustrezno ravna z naročilom. Če so vsi izdelki na zalogi, obdela 
dobavnico in jo iztiska v dveh izvodih. Če se kupec odloči za čakanje, prodajni 
referent shrani naročilo pod čakajoča naročila. Če se odloči, da izdelke na zalogi 
prejme vnaprej, z ostalimi pa počaka, prodajni referent iztiska delno dobavnico, 
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ostalo pa shrani pod čakajoča naročila. Kupcu se prodajni referent zahvali za naročilo 
in ga povabi k ponovnemu nakupu. 
 
Prenos dobavnice v skladišče 
 
Prodajni referent odloţi stiskane dobavnice v predal, namenjen skladišču. Te 
dobavnice čakajo v predalu toliko časa, da jih vodja skladišča odnese v skladišče ali 
pa jih pride iskat delavec v skladišču.  
 
Obdelava dobavnice – priprava paketov 
 
Obdelava dobavnic poteka po vrstnem redu naročila. Tisto, kar je bilo prej naročeno, 
je tudi prej obdelano. Skladiščnik pripravi naročene izdelke po dobavnici, jih ustrezno 
zapakira ter odloţi na mesto za odpremo.  
 
Priprava spremljajočih listin 
 
Skladiščnik mora po pripravi izdelkov potrditi dobavnico s svojim podpisom. Podpiše 
oba izvoda dobavnice, enega priloţi paketu, drugega odloţi v predal, namenjen 
prodaji. Izpolni še vozni list, ki je podlaga za odpremo blaga. Nato skladiščnik 
nadaljuje z naslednjo dobavnico. 
 
Prenos obdelane dobavnice v prodajo 
 
Vodja skladišča ali skladiščnik po opravljenem delu vrne en izvod obdelane dobavnice 




Račun iztiska v dveh izvodih, enega pošlje kupcu, drugega pa skupaj z dobavnico 
odloţi v arhiv naročil.  
 
Odprema na ţeleznico 
 
Odprema poteka enkrat dnevno, običajno ob koncu sluţbenega časa. Po pripravljene 
pakete pride voznik tovornjaka, ki pobira pakete za odpremo po ţeleznici. Voznik 
podpiše vozni list in odpelje pakete. Na ţeleznici pakete preloţijo ter določijo lokacijo 
odpreme. 
 
Razvoz do kupca 
 
Ţeleznica dostavi pakete do zbirnega mesta. Tam glede na določitev kupca po 
predhodno podpisanih pogodbah loči pakete. Za razvoz paketov do kupcev, s 
katerimi ima podpisano pogodbo, poskrbi ţeleznica sama. Tisti kupci, ki nimajo 
sklenjenih pogodb, pa sami prevzamejo pakete na zbirnem mestu.  
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Pakete, ki so namenjeni kupcem v okolici Ljubljane, razvozi podjetje. Za odpremo 













Kupec mora plačati račun v roku, ki je določen s plačilnimi pogoji. Ta rok se določi ob 
določitvi nakupnih pogojev. Kasneje se lahko kupec in prodajalec dogovorita tudi za 
spremembo roka. 
 
Poleg tega procesa se izvajajo še spremljajoče dejavnosti, ki so pogoj za nemoten 
potek postopka. Tako nabavna sluţba ves čas nadzoruje porabo izdelkov ter skrbi za 
aţurnost zaloge. Prav tako poskrbi za takojšnje naročilo izdelkov, katerih zaloga je 
pošla, oziroma izdelkov, ki se zelo malo prodajajo in se naročijo samo ob naročilu 
kupca. Pomemben člen vsakega podjetja je tudi računovodstvo, ki spremlja plačila in 
skrbi za dobropise.  
 
Tako se v grobem zaključi postopek nakupa, seveda pa lahko pride do reklamacij, ki 
dodatno oteţijo proces.   
  
 
6.1.2 Model obstoječega postopka – AsIs 
 
Opisani postopek je bil postavljen v model s programsko tehniko razširjenega 
diagrama poteka oziroma 'swimlane' diagrama. Tehnika je enostavna in opisana v 
poglavju 3. Slika postopka AsIs je bila izdelana s programskim orodjem Micrografx 
iGrafx 2007. Slednje omogoča poleg izdelave statičnega diagrama tudi vnos 
dinamičnih podatkov in simuliranje postopka. 
 
Potek postopka je prikazan na Sliki 10. 
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BATCH BY TIME 








6.2 DINAMIČNO MODELIRANJE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
 





ODDELEK AKTIVNOST TRAJANJE 
ČASOVNA 
ENOTA 
1 Kupec Prvi kontakt 30 – 60 Sekunda 
2 Prodaja Vpisovanje novega kupca 2 – 3 Minuta 
3 Prodaja Določanje nakupnih pogojev 1 – 3  Minuta 
4 Nabava Čakanje na posvet 0,05 – 3 Dan 
5 Nabava Posvetovanje 1 – 3 Minuta 
6 Kupec Čakanje na vračanje klica 0,05 – 3 Dan 
7 Prodaja Vračanje klica 0,05 – 3 Dan 
8 Prodaja Naročanje artiklov 3 – 10 Minuta 
9 Prodaja Posvetovanje 20 – 60 Sekunda 
10 Prodaja Določanje roka dobave 5 – 15 Sekunda 
11 Nabava Naročanje artiklov 1 – 2 Ura 
12 Prodaja Čakanje na artikle 3 – 20 Dan 
13 Prodaja Dobavljanje čakajočih artiklov 1 – 2 Minuta 
14 Prodaja Pisanje dobavnice 1 – 3 Minuta 
15 Prodaja  Čakanje na prostega skladiščnika 20 – 130 Minuta 
16 Skladišče Prenašanje dobavnice v skladišče 1 – 2 Minuta 
17 Skladišče Čakanje na prostega skladiščnika 1 – 30 Minuta 
18 Skladišče Pripravljanje artiklov 10 – 70 Minuta 
19 Skladišče Pisanje voznega lista/potrditev dobavnice 30 – 60 Sekunda 
20 Skladišče Vračanje listin v prodajo 10 – 120 Minuta 
21 Prodaja Vračanje dobavnice/voznega lista 10 – 120 Minuta 
22 Ţeleznica Dostavljanje blaga do ţeleznice 15 – 25 Minuta 
23 Ţeleznica Prevzemanje na ţeleznici 1 – 1,5 Minuta 
24 Ţeleznica Podpisovanje voznih listin 5 – 10 Minuta 
25 Ţeleznica Dostavljanje do zbirnega mesta 1 – 3 Ura 
26 Ţeleznica Razvaţanje do kupca 10 – 60 Minuta 
27 Kupec Prevzemanje blaga 5 – 10 Minuta 
28 Prodaja Fakturiranje 1 – 2 Minuta 
29 Prodaja Odpošiljanje računa 3 – 4 Sekunda 
30 Kupec Prejemanje računa 1 – 2 Dan 














ODDELEK ODLOČITEV DA V % NE V % 
1 Prodaja Kupec znan 50 50 
2 Prodaja Kupec se strinja 80 20 
3 Prodaja Artikli na zalogi 90 10 
4 Prodaja Naročanje artiklov 80 20 
5 Prodaja Kupec se strinja 95 5 





6.3 PRENOVA OBRAVNAVANEGA POSTOPKA 
 
6.3.1 Slabosti obstoječega postopka 
 
 Naročanje preko telefona; kupec in prodajalec s tako obliko naročila 
izgubita veliko časa. 
 Ni vzporednega izvajanja aktivnosti; v primeru, da kupec ni znan, 
referent v prodaji nima sam pristojnosti določati nakupnih pogojev. To 
pomeni, da mora za nasvet vprašati komercialnega direktorja in vodjo nabave. 
To povzroča veliko izgubo časa referentu, še večjo pa kupcu. Določanje 
nakupnih pogojev lahko zaradi zasedenosti komercialnega direktorja traja več 
dni, zato lahko na ta račun izgubimo prihodnjega kupca. Če bi imel referent v 
prodaji pristojnost določati nakupne pogoje, bi se lahko aktivnost takoj 
nadaljevala z naročanjem artiklov. 
 Neaţurnost zaloge; 10 % artiklov ni vedno na zalogi, kar pomeni 
večdnevno čakanje. Z uvedbo spletne trgovine bi omogočili večjo aţurnost 
zaloge. 
 Tiskanje dobavnice v dveh izvodih; to ni potrebno, saj bi lahko imeli 
arhiviranje dokumentacije elektronsko urejeno. 
 Klasično arhiviranje; zahteva tiskanje podvojenih dokumentov. 
 Fizični prenos dobavnic v skladišče; skladišče nima svojega računalnika, 
zato mora vodja skladišča ali pa skladiščnik peš v prodajo po dobavnice, zaradi 
česar se izgubi ogromno časa.  
 Fizični prenos obdelane dobavnice v prodajo; skladiščnik mora obdelano 
dobavnico vrniti v prodajo, kar spet pomeni ogromno izgubo časa, prav tako 
pa obstaja večja moţnost, da se dobavnica zaloţi ali izgubi. 
 Odprema enkrat dnevno; vsi paketi, ki so pripravljeni po 13. uri, so 
odpremljeni šele naslednji dan. 
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6.3.2 Aktivnosti, ki jih je potrebno izvesti za uspešno prenovo procesa 
 
 Uvedba spletne trgovine, ki bo kupcu omogočila naročilo izdelkov preko 
naročniškega portala. 
 Uvedba novega računalniškega programa bo omogočila zaposlenim 
večjo preglednost in večjo sledljivost nabave in porabe blaga. Kupcu pa bo 
omogočeno, da ob naročilu vidi, kateri artikli so na zalogi in kateri ne, v 
primeru, da jih ni na zalogi, pa še predviden datum dobave. Na podlagi tega 
se kupec takoj s klikom odloči, ali bo čakal na artikle ali ne. Računalniški 
program bo kupcu ob naročilu posredoval informacijo, kdaj bo njegov paket 
odpremljen. 
 Uvedba elektronskega arhiviranja, ki bo omogočilo elektronsko hrambo 
dokumentov; z njim bomo zagotovili več prostora v podjetju in hitrejše iskanje 
dokumentov. 
 Usposabljanje zaposlenih; ob prenovi poslovnih procesov bo potrebno 
zagotoviti tudi čas, ki bo namenjen usposabljanju zaposlenih. 
 Podelitev pristojnosti; referentu v prodaji je treba dodeliti pristojnost 
določanja nakupnih pogojev. Ob prvem naročilu kupec pokliče v prodajo in 
referent bi mu takoj postavil nakupne pogoje, kar bi zmanjšalo moţnost, da 
kupca izgubimo, saj bi lahko ob postavitvi pogojev takoj nadaljeval z 
naročilom. 
 Razbremenitev; z uvedbo spletne trgovine bomo referentu zagotovili bolj 
dinamično delo, saj ne bo več večino sluţbenega časa namenil telefoniranju. 
 Opis del in nalog; uvedba novega računalniškega sistema bo od kadrovske 
sluţbe zahtevala določitev novih del in nalog, ki jih bo opravljal referent v 
prodaji. 
 Uvedba računalnika (z ustreznim računalniškim programom) v 
skladišče; dobavnice bi v skladišče prihajale preko streţnika. Vsaka 
dobavnica bi bila opremljena z zaporedno številko; ko bi jo skladiščnik v enem 
izvodu iztiskal in pričel z delom, pa bi se ta številka obarvala rdeče. Ko bi 
končal z delom, bi to dobavnico na podlagi zaporedne številke in barve hitreje 
našel. S klikom bi jo potrdil in ţe bi potovala na streţnik prodaje.  
 Povezanost programov; spletna trgovina mora biti preko streţnika 
povezana tako, da omogoča pregled nad dogajanjem. Nabavni referent mora 
ves čas spremljati porabo artiklov, da lahko pravočasno naroči novo zalogo.  
 Odprema ob koncu sluţbenega časa bi omogočila, da bi bili vsi paketi, ki 









6.4 ZASNOVA PRENOVLJENEGA POSLOVNEGA PROCESA 
 
Zaradi pomanjkljivosti in slabosti obstoječega postopka sem se odločila, da ga je 
potrebno nekako spremeniti, tako da bo zagotavljal večjo dostopnost, ekonomičnost, 
da bo boljši za notranjega in zunanjega uporabnika. Najprej sem razmišljala samo o 
prenovi nekaterih faz v obstoječem postopku. Pri tem se mislila, da bi v osnovi ostal 
obstoječi postopek enak, se pravi postopek naročanja preko telefona, vendar bi v 
tem istem postopku nekatere stvari spremenila. Kar zadeva pristojnosti, bi referentu 
v prodaji podelila pristojnost določanja nakupnih pogojev, v podjetju bi izvajali večji 
nadzor nad porabo izdelkov, da bi zagotavljali večjo aţurnost zalog, prav tako 
dobavnic ne bi tiskali v dveh izvodih. Razmišljala sem tudi o uvedbi računalnika v 
skladišče, saj bi ta zagotovil, da ne bi bilo več potrebno fizično prenašati dobavnic. 
Ob vsem zamišljenem pa sem prišla na idejo, da bi naročanje potekalo preko spletne 
trgovine. 
 
Tako sem vse ideje usmerila v ta projekt, ki za seboj potegne številne naloge, 
usklajevanja, razdelitev nalog, uvedbo novih računalniških programov. Poskrbeti je 
potrebno za elektronsko arhiviranje, reorganizirati poslovanje v podjetju, zagotoviti 
usposabljanje zaposlenih, zagotoviti primerne prostore ter poskrbeti za zadostno 
elektronsko opremo. Podjetje mora imeti dobro sluţbo za informatiko, ki je sposobna 
slediti spremembam in jih tudi omogočiti. Poleg tega je zelo pomembno, da ima 
podjetje takšne zaposlene, ki so pripravljeni na spremembe ter spodbujajo in 
sodelujejo pri prenovah procesov s svojimi mnenji, predlogi in delom. 
 
Uvedba spletne trgovine naj bi bila zasnovana nekako takole: 
 
Kupec namesto klica v prodajo podjetja LMM Profesional poišče njegovo spletno 
stran in se vpiše v spletno trgovino. Za vstop v spletno trgovino potrebuje 
uporabniško ime in geslo. Za prvi nakup preko spletne trgovine mora kupec poklicati 
v prodajno sluţbo podjetja. Referent v prodaji mu dodeli geslo za vstop v spletno 
trgovino ter mu določi nakupne pogoje; če je ţe naročal, pa se mu ti podatki 
avtomatsko prenesejo v spletno trgovino. Prvo naročilo referent in kupec naredita 
skupaj preko telefonske linije. Pri naslednjem nakupu lahko kupec običajno sam 
izvede naročilo, saj je program enostaven in kupca spremlja s pisnimi ali zvočnimi 
navodili, odvisno od kupčeve izbire. V primeru, da je kupec ţe stranka spletne 
trgovine, se vpiše z uporabniškim imenom in geslom ter prične z naročanjem 
izdelkov. Izdelke naroča tako, da jih išče bodisi po nazivu ali številki izdelka. 
Naročanje je enostavno in hitrejše, kupec lahko ves čas naročanja spremlja količino 
in vrednost nakupa v svoji košarici. Kupec ima moţnost, da izdelek odstrani iz 
košarice, da poveča ali zmanjša število naročenih izdelkov. Prav tako mu spletna 
trgovina omogoča primerjavo istih oziroma sorodnih izdelkov različnih proizvajalcev. 
Tako kupec laţje primerja cene različnih proizvajalcev in se laţje odloči za nakup. Pri 
vsakem izdelku je vidno, ali je izdelek na zalogi ali ne. V primeru, da izdelka ni na 
zalogi, je ob njem naveden predvideni datum dobave oziroma informacija, da se 
izdelek naroča izključno na ţeljo kupca. Tako je kupec ves čas obveščen, kaj je na 
zalogi in kaj ne in kdaj lahko pričakuje naročene izdelke. Ko kupec naroči vse ţelene 
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izdelke, steče nekajsekundna obdelava, ki mu izpiše, katerih izdelkov ni na zalogi. 
Nato se kupec odloči, ali bo izdelke, ki niso na zalogi, čakal ali ne. Če se ne odloči za 
čakanje, izdelke s klikom odstrani in računalnik mu izpiše preostale naročene izdelke. 
Če bo čakal na izdelke, pa ga program vpraša, ali ţeli izdelke, ki so na zalogi, prejeti 
vnaprej. Kupec s klikom označi svojo odločitev. Ko kupec konča z naborom izdelkov, 
to potrdi s klikom, program pa mu na podlagi števila naročil izpiše, kdaj bo naročene 
izdelke prejel. Kupec naročilo potrdi in slednje ţe potuje preko streţnika na streţnik 
skladišča. Ko je skladiščnik prost, iztiska en izvod dobavnice, pripravi izdelke, jih 
zapakira v paket ter odloţi na dogovorjeno zbirno mesto. Nato na računalniku izpiše 
ţe izpolnjen vozni list in ga priloţi k paketu; prav tako priloţi izvod dobavnice. 
Obdelano dobavnico potrdi s klikom in ta ţe potuje na streţnik prodaje. Skladiščnik 
po istem postopku nadaljuje z naslednjo zaporedno dobavnico. Prenos dokumentov 
poteka pri tem sistemu bistveno hitreje. Takoj ko skladiščnik potrdi obdelano 
dobavnico, lahko referent v prodaji nadaljuje z delom. Na podlagi dobavnice fakturira 
račun in ga odpošlje. Poskrbi še za elektronsko arhiviranje dobavnice in računa. 
 
Odprema paketov poteka enkrat dnevno ob koncu sluţbenega časa, tako da so vsi 
paketi, ki so pripravljeni v enem sluţbenem času, odpremljeni še isti dan. Podjetje 
ima z ţeleznico sklenjeno pogodbo, tako da po pakete vsak dan pride zastopnik 
ţeleznice, ki potrdi vozne liste in pakete odpelje do zbirnega mesta. Tu razporedijo 
pakete glede na smer dostave. Ţeleznica pakete odpremi in jih dostavi do zbirnih 
mest. Od tam jih razvozijo do kupcev, ali pa jih pridejo kupci iskat sami, odvisno od 
predhodnega dogovora oziroma pogodbenih določil. 
 
Tako naj bi potekala prodaja preko spletne trgovine, vendar bi imel kupec še vedno 
moţnost nakupa preko telefona. Ne moremo namreč povsem izključiti obstoječega 
postopka, saj vsi kupci niso pripravljeni na spremembe in imajo rajši nek ustaljen 
postopek naročanja.  
 
 
6.5 POSTOPKI PRENOVE POSLOVNEGA PROCESA 
 
Hierarhična organiziranost bo ostala nespremenjena, kar pomeni, da zaradi prenove 
podjetje ne bo zaposlovalo novih ljudi. Bistvo prenove je, da bo podjetje delalo bolje, 
konkurenčneje, z niţjimi stroški, hitreje, manj obremenjujoče ter prinašalo večje 
zadovoljstvo tako usluţbencem kot zunanjim uporabnikom – kupcem. Pri prenovi 
poslovnega procesa bom uvedla spletno trgovino, ki bo v veliki meri zamenjala 
trgovanje preko telefona. Za uvedbo spletne trgovine pa je potrebno spremeniti in 
uvesti naslednje stvari: 
 Reorganizirati poslovanje v podjetju; prvi pogoj za uspešno prenovo novih 
informacijskih rešitev je organizacijska prilagoditev, katere rezultat je temeljna 
prenova poslovanja. Danes uvajanje novih informacijskih rešitev običajno ni 
več tehnični problem. Tehnika in tehnologija omogočata bistveno več, kot smo 
sposobni izkoristiti v poslovnih procesih (po Vintar, 2003, str. 129).   
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 Preoblikovati spletne strani in izvesti spletno trgovino; pri tem je potrebno 
tako podjetju kot kupcu omogočiti dostop preko gesla. Podjetje mora biti 
sposobno nadzorovati nakupe posameznega kupca. Glavni namen tega je, da 
podjetje ob morebitnih neplačilih kupcu onemogoči ponovni nakup.  
 Vsebino spletnih strani je potrebno preoblikovati tudi v drugi smeri; uvedba 
spletne trgovine ni dovolj, ampak je potrebno doseči in zagotoviti tudi večjo 
prepoznavnost. Poleg tega je potrebno zagotoviti še: enovito podobo spletne 
strani, enotno grafično podobo, spletna stran mora biti predvsem enostavna, 
pregledna in uporabniško prijazna, barvno usklajena, zagotoviti moramo 
enovitost objavljenih vsebin, pomembno je, da dobro predstavimo podjetje, 
strategijo, usmeritve, oglašujemo prosta delovna mesta, skrbimo za pestrost 
ponudbe, poskrbimo za dodatne ugodnosti stalnih kupcev, objavljamo doseţke 
podjetja itd. Glavno nalogo pri preoblikovanju spletnih strani ima sluţba za 
informatiko. Ta sluţba mora biti v stalnem gibanju in spremljanju novih 
informacijskih orodij, zagotoviti mora usposabljanje usluţbencev, ki bodo 
uporabljali nove programe, skrbeti za celostno podobo na spletnih straneh, 
obravnavati predloge in pobude za izboljšavo. 
 Prenova spletnih strani je predvsem omogočanje in zagotavljanje enotne točke 
za dostop uporabnikov do informacijskih virov, s katerimi podjetje upravlja. 
Spletna trgovina je ne le vhodna točka za kupca, ampak omogoča tudi 
povezavo aplikacij, različnih informacij. Gre za koncept zbirk podatkov, 
informacijskih sistemov in drugih elementov. S tem so aplikacije in informacije 
na voljo različnim uporabnikom znotraj in zunaj organizacije (zaposlenim, 
dobaviteljem, znanim kupcem). Zagotoviti je potrebno, da do zaupnih 
podatkov dostopajo samo tisti, ki imajo pooblastila. Trgovina ne sme delovati 
tako, da bi kupci med seboj primerjali nakupne pogoje in ugodnosti, saj bi 
lahko zaradi tega prišlo do izsiljevanja. Vsak kupec lahko dostopa le do 
aplikacij in informacij, ki so namenjene širši javnosti, ter aplikacij in informacij, 
ki so namenjene izključno njemu. Pri tem je pomembno zagotavljanje spletne 
varnosti, ki predstavlja poseben problem. Poleg prenove spletnih strani je 
potrebno zagotoviti še varnost same prenove. Prenova spletnih strani ni 
enkratna naloga, temveč dolgotrajen proces. Slediti je potrebno tehnološkim 
novostim in spremembam, saj samo to omogoča stalno izboljševanje in 
funkcionalnost spletnih strani. 
 Omogočiti elektronsko poslovanje; v prenovo spletnih strani je potrebno 
vključiti elemente elektronskega poslovanja. Sistem mora delovati tako, da 
omogoča posredovanje podatkov. Pri tem imam v mislih, da lahko podjetje 
preko spleta rešuje notranja vprašanja in vprašanja s posameznimi kupci na 
hitrejši in bolj enostaven način. Primer: nabavna sluţba ob prejemu blaga 
ugotovi, da se je povečala marţa na določen artikel. Ko to izve, preko 
streţnika obvesti prodajno sluţbo, da je potrebno določiti novo ceno izdelka. 
 Zagotovitev novih računalniških programov; skupaj z uvedbo spletne trgovine 
je potrebno v podjetje uvesti nove računalniške programe, ki bodo omogočili 
večjo preglednost, avtomatičnost, odpravili nepotrebno podvajanje dela ter 
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omogočili večjo povezanost med sluţbami v podjetju zaradi prenosa podatkov 
in informacij. 
 Zagotovitev računalniškega arhiviranja; pri pisarniškem poslovanju nastaja 
ogromno dokumentov, ki jih podjetja arhivirajo v pisarniških mapah. Za 
zmanjšanje njihovega obsega in zagotovitev več prostora v podjetju je 
potrebno zagotoviti elektronsko arhiviranje. Elektronsko arhiviranje zagotavlja 
višjo stopnjo varnosti kot klasičen arhiv, bistveno pa se povečata tudi 
uporabnost in stroškovna učinkovitost arhiva. Bistvena prednost elektronskega 
arhiva je, da je podjetju na voljo 24 ur na dan, 7 dni v tednu in kjerkoli, tudi 
npr. doma, če oseba dela od doma. Postopek arhiviranja v elektronski obliki se 
prične s pretvorbo papirne dokumentacije v elektronsko obliko. Proces 
vključuje postopke skeniranja in indeksiranja ter razvrščanja dokumentov na 
podlagi določenih poslovnih pravil. Elektronsko arhiviranje omogoča: 
enostaven dostop do iskanih dokumentov, hrambo vseh vrst dokumentov, 
učinkovito sledenje arhivu, učinkovito upravljanje z arhivom ter njegovo varno 
in zanesljivo uporabo. V elektronskem arhivu je smiselno hraniti vse vrste 
dokumentov, ki jih pogosto potrebujemo pri svojem delu, kot tudi tiste, ki smo 
jih dolţni hraniti daljše obdobje. Dokumenti, ki so ţe v elektronski obliki, se 
takšni tudi arhivirajo. Tiste, ki nastanejo v fizični obliki, pa s skeniranjem 
pretvorimo v elektronsko obliko.  
 Usposabljanje zaposlenih; uvedba prenove poslovnega procesa bo uspešna le 
ob primerni usposobitvi uporabnikov novega sistema. Prenova poslovnega 
procesa ponavadi prinese bistvene spremembe prav pri uporabi informacijske 
tehnologije. Pred prehodom na nov sistem mora torej podjetje zaposlenim 
omogočiti učenje in privajanje na nov poslovni program. Še posebno 
pozornost moramo posvetiti kadrom, ki bodo v neposrednem vsakodnevnem 
stiku z novim programom. Običajno nov program oziroma sistem izvajanja 
prinese v poslovanje oziroma delo posameznih sluţb in oddelkov drugačno 
organizacijo dela, nove delovne naloge, ki jih prej ni bilo ali so se izvajale 
drugače. 
 Priprava poslovnih prostorov; ob prenovi poslovnega procesa je običajno 
potrebno zagotoviti primerne prostore. »Priprava novih prostorov zajema ne le 
gradbena dela. Ta so bolj redko potrebna, saj je večino sodobne računalniške 
opreme mogoče namestiti v običajne pisarniške prostore. Največkrat so 
problem instalacije, ki ne ustrezajo za postavitev lokalnih, še manj pa 
globalnih mreţ računalnikov in druge nujne periferne opreme« (Vintar, 2003, 
str. 130). V primeru podjetja LMM Profesional je zagotovitev prostorov 
mišljena predvsem ob uvedbi računalnika v skladišče. Pri obstoječem postopku 
namreč skladišče trenutno nima svojega računalnika in povezanosti s 
poslovnimi prostori podjetja. 
 
 
6.5.1 Model prenovljenega postopka ToBe 
 
Potek prenovljenega postopka je prikazan na Sliki 11.
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BATCH BY TIME 








6.5.2 Dinamično modeliranje prenovljenega postopka 
 
 





ODDELEK AKTIVNOST TRAJANJE 
ČASOVNA 
ENOTA 
1 Spreltni portal prodaje Obiskovanje spletnega portala 5 – 10 Sekunda 
2 Spreltni portal prodaje Ponujanje nasvetov 1 Sekunda 
3 Spreltni portal prodaje Zapuščanje portala 1 – 5 Sekunda 
4 Spreltni portal prodaje Prijavljanje v spletno trgovino 20 – 50 Sekunda 
5 Spreltni portal prodaje Naročanje/oblikovanje naročila 2 – 8 Minuta 
6 Spreltni portal prodaje Navodila 30 – 60 Sekunda 
7 Spreltni portal prodaje Označevanje čakanja 1 Sekunda 
8 Spreltni portal prodaje Odstranjevanje artiklov, ki niso na zalogi 1 Sekunda 
9 Prodaja 
Posvetovanje/določanje nakupnih 
pogojev 3 – 5 Minuta 
10 Spreltni portal prodaje Potrjevanje pošiljanje naročila 1 – 10 Sekunda 
11 Skladišče Prejemanje naročila na streţnik skladišča 15 – 30 Sekunda 
12 Skladišče Čakanje na prostega skladiščnika 0 Sekunda 
13 Skladišče Tiskanje zaporedne dobavnice 5 Sekunda 
15 Skladišče Pripravljanje artiklov na zbirno mesto 10 – 70 Minuta 
16 Skladišče Pošiljanje obdelane dobavnice 10 Sekunda 
17 Prodaja Prejemanje obdelane dobavnice 5 – 10 Sekunda 
18 Prodaja Fakturiranje 2 – 3 Minuta 
19 Prodaja Odpošiljanje računa  3 – 4 Minuta 
20 Ţeleznica Dostavljanje blaga do ţeleznice 15 – 25 Minuta 
21 Ţeleznica Prevzemanje na ţeleznici 1 – 1,5 Minuta 
22 Ţeleznica Podpisovanje voznih listin 5 – 10 Minuta 
23 Ţeleznica Dostavljanje do zbirnega mesta 1 – 3 Ura 
24 Ţeleznica Razvaţanje do kupca 10 – 60 Minuta 
25 Kupec Prevzemanje 5 – 10 Minuta 
26 Kupec Prejemanje računa 1 – 2 Dan 










ODDELEK ODLOČITEV DA V % NE V % 
1 Spletni portal prodaje Kupec znan 90 10 
2 Spletni portal prodaje Naveličan 80 20 
3 Spletni portal prodaje Artikli na zalogi 90 10 
4 Spletni portal prodaje Čakal bo na artikle 95 5 
5 Kupec Kupec pokliče 99 1 





6.6 ANALIZA REZULTATOV SIMULACIJ 
 
Namen prenove procesa komercialne sluţbe z uvedbo spletne trgovine je bil 
predvsem povečati učinkovitost, razbremeniti delavce ter strankam omogočiti 
enostaven način nakupa, večjo transparentnost in poskrbeti za njihovo zadovoljstvo. 
 
Simulacije nam omogočajo pregled nad delovanjem procesa ter nam priskrbijo 
statistične podatke in izračune o izkoristku delovnega časa in resursov, o potrebnem 
delovnem času, problematičnih področjih, zastojih dokumentov itd. Prav tako nam 
omogočajo natančno analizo preučevanega procesa kakor tudi analizo prenovljenega 
procesa in njuno primerjavo. 
  
S simulacijo sem ţelela prikazati, da bi s prenovo poslovnega procesa delali bolje, 
konkurenčneje, z niţjimi stroški, hitreje in prispevali k večjemu zadovoljstvu tako 
zaposlenih kot zunanjih uporabnikov.  
 
V obeh modelih je bilo uporabljeno enako število zaposlenih po oddelkih: 
 delavec v nabavi: 1, 
 delavec v prodaji: 2, 
 delavec v skladišču: 6, 
 zunanji delavec: 1. 
 
Simulacija je bila na obeh procesih izvedena na podlagi naslednjih parametrov: 
 število opravljenih transakcij: 1500 – transakcije so se proţile po naključnem 
prihodu, saj ne obstaja zakonitost, po kateri bi lahko določili, koliko nakupov 
je opravljenih v vsaki uri oziroma dnevu; 
 delovni čas: 8 ur na dan, 5 dni v tednu, 22 dni v mesecu. 
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Rezultati obstoječega postopka: 
 Povprečno trajanje – 1500 transakcij od vstopa do zaključka se obdela v 4,89 
dneva, kar je 117,36 ure. (Avg Cycle) 
 Delo na eni transakciji poteka 0,05 dneva, kar je 1,20 ure ali 72 minut. (Avg 
Work) 
 Povprečni čas zastojev na enem sklopu transakcije je 4,84 dneva, kar je 
116,21 ure. (Avg Wait)  
 Povprečni čas čakanja na prosti vir je 0,28 dneva, kar je 6,77 ure. (Avg Res 
Wait)  
 Povprečni čas čakanja na izpolnitev pogoja je 3,10 dneva, kar je 74,39 ure. 
(Avg Block)  
 Neaktivni čas znaša 1,46 dneva, kar je 35,05 ure. (Avg Inact) 
 
Avg Cycle (povprečno trajanje celotne transakcije) = Avg Work (delo na transakciji) 
+ Avg Wait (čas zastojev) = 0,05 dneva + 4,84 dneva = 4,89 dneva 
 
Na Sliki 12 je prikazana statistika simuliranja modela AsIs. 
 
 





































































































































































































Rezultati prenovljenega procesa: 
 Povprečno trajanje obdelave 1500 transakcij od vstopa do zaključka je 3,76 
dneva, kar je 90,22 ure. (Avg Cycle) 
 Delo na eni transakciji poteka 0,04 dneva, kar je 0,98 ure ali 58,8 minut. (Avg 
Work) 
 Povprečni čas zastojev na enem sklopu transakcij je 3,72 dneva, kar je 89,24 
ure. (Avg Wait)  
 Povprečni čas čakanja na prosti vir je 0,20 dneva, kar je 4,85 ure. (Avg Res 
Wait)  
 Povprečni čas čakanja na izpolnitev pogoja je 2,69 dneva, kar je 64,53 ure. 
(Avg Block)  
 Neaktivni čas znaša 0,83 dneva, kar je 19,86 ure. (Avg Inact) 
 
Avg Cycle (povprečno trajanje celotne transakcije) = Avg Work (delo na transakciji) 
+ Avg Wait (čas zastojev) = 0,04 dneva + 3,72 dneva = 3,76 dneva 
 




Tabela 7: Primerjava rezultatov AsIs in ToBe 
 
 
Spremenljivka AsIs ToBe Razlika Komentar 









Število transakcij mora 
biti v obeh modelih 





















izvedbe prenove procesa! 


















čakanja na prosti 



















Iz rezultatov v tabeli je razvidno, da se prenova procesa izplača in da se je povprečni 
čas postopka skrajšal. Bistvena je razlika v času izvajanja povprečnega cikla 1500 
transakcij. Povprečni čas postopka se je v prenovljenem procesu bistveno skrajšal, 
saj smo v obstoječem postopku za obdelavo 1500 dobavnic potrebovali 4,89 dni, v 
prenovljenem postopku pa je bil čas izvajanja krajši za 1,13 dneva. 
 
Razlog za takšno razliko je v tem, da se del aktivnosti v prenovljenem procesu izvede 
na podlagi klika, medtem ko smo za preprosto odločitev ali postopek v obstoječem 
procesu potrebovali bistveno več časa. Precej časa smo pridobili tudi zaradi podelitev 
pristojnosti osebam, ki so bile prej omejene pri izvajanju nekaterih aktivnosti.  
 
Drastična je tudi razlika v času zastojev. V obstoječem postopku smo veliko časa 
izgubili zaradi fizičnega prenosa dokumentov, medtem ko v prenovljenem procesu ni 
več neaktivnega časa zaradi sprehajanja od skladišča do pisarne in obratno.   
 
Glede na prikazano in zapisano sledi, da je osnovna hipoteza, ki je bila zastavljena 
pred začetkom raziskave in se glasi: »Z reorganizacijo poslovanja in informatizacijo je 
mogoče izboljšati učinkovitost organizacije,« v celoti popolnoma dokazana. S tem se 





Dinamika sprememb okolja zahteva, da podjetje dviguje raven konkurenčnosti in 
zagotavlja novosti na tehnološkem področju. Spremembe v okolju zahtevajo od 
podjetij neprestano prilagajanje in izboljševanje poslovanja. Eden izmed moţnih 
načinov za to je prenova poslovanja. Cilj prenove procesov je poenostavitev 
organiziranosti in odprava vseh tistih dejavnosti v procesu, ki ne prispevajo k 
njegovemu skupnemu cilju. S prenovo procesov naj bi tudi zmanjšali zapletenost 
oziroma kompleksnost organizacije ter tako prispevali k večji učinkovitosti in 
uspešnosti podjetja. Projekt prenove poslovnih procesov je zelo zahteven, saj terja 
dobro strategijo, izkušnje zaposlenih, dobro projektno skupino in pripravljenost 
zaposlenih na spremembe v načinu dela. Prenova poslovnih procesov prinese dvig 
poslovne uspešnosti in boljšo konkurenčnost v primerjavi s sorodnimi podjetji. 
 
Prenovo poslovnega procesa sem prikazala na vzpostavitvi elektronske trgovine, ki 
predstavlja konkurenčno prednost v današnjem svetu. Poslovni model trenutnega 
procesa je bil zasnovan na podlagi izkušenj, ki sem jih pridobila z delom v podjetju. 
Osnova za oblikovanje prenovljenega procesa, ki sem ga zasnovala na podlagi večje 
uporabe informacijsko-komunikacijske opreme, pa je dobila svoj epilog z analizo 
slabosti in ţe ustaljenimi govoricami, da naj bi v podjetju uvedli spletno trgovino.  
 
Podjetje LMM Profesional je še zelo mlado, vendar se zaveda konkurenčnosti na trgu. 
Podjetje ima zastavljene jasne cilje in strategijo, v kateri je predvidena tudi uvedba 
spletne trgovine. Njihov cilj je poskrbeti za nadaljnji razvoj informacijske tehnologije 
v okviru podjetja in v smislu zagotavljanja ustreznih informacij za poslovne odločitve, 
kontrole poslovanja in predlaganja korektivnih ukrepov pri poslovanju. V podjetju se 
ţe dalj časa pogovarjajo o prenovi poslovnega procesa in uvedbi spletne trgovine, 
preko katere bi strankam ponudili moţnost nakupa, ter hkratni prenovi spletne strani, 
ki bi prinašala več novic in novosti o podjetju. Kljub temu prenova nekako ne doţivi 
razcveta, zato sem se odločila, da s pomočjo programa iGrafx prenovim poslovni 
proces z uvedbo spletne trgovine. Morda bo prav moja naloga razlog, da podjetje 
ponovno obudi ţeljo po takšni prenovi. 
 
Analiza rezultatov simulacij na modelih AsIs in ToBe ter primerjava med njimi je 
upravičila smiselnost zasnovane prenove. Prenovljeni poslovni proces naročanja 
artiklov preko spletne trgovine je v primerjavi z obstoječim enostavnejši, hitrejši, 
omogoča naročanje 24 ur na dan, kar posledično prinaša tudi večje zadovoljstvo 
kupcev. 
 
Rezultati, ki jih izkazujejo simulacije, dokazujejo upravičenost prenove. Prenovljeni 
poslovni cikel je krajši, enostavnejši, učinkovitejši, saj odpravlja slabosti obstoječega 
postopka. Ne glede na analizo simulacij si upam trditi, da bi prenova z uvedbo 
spletne trgovine pustila dolgoročne pozitivne posledice. Kljub temu menim, da 
spletna trgovina ne bi takoj doţivela razcveta z večinskim prehajanjem na kupovanje 
preko spleta. Mislim, da bi obstoječi kupci bolj uporabljali način kupovanja, 
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kakršnega so navajeni sedaj, zato bi moralo podjetje v času uvajanja veliko delati na 
promociji ter vsakemu ţe znanemu kupcu ponuditi pomoč in izobraţevanje za 
učinkovito in hitro kupovanje preko spleta. 
 
Z nalogo sem uspela dokazati, da lahko prenova pripelje do drastičnih sprememb v 
poslovanju podjetja. Podjetje lahko na podlagi rezultatov simulacij izkoristi 
predlagane rešitve ter tudi z mojimi zamislimi izvede projekt prenove poslovnega 
procesa. Kot sem omenila ţe v prejšnjem odstavku, pa mora podjetje vpeljati spletno 
trgovino v poslovanje tako, da uporabnikom zagotovi organizacijsko in informacijsko 
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